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ABSTRAK 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk dan social media 

marketing terhadap minat beli konsumen pada Footlabels di Yogyakarta. Latar belakang 

penelitian ini didasarkan pada tingginya persaingan dalam industri sepatu serta perlunya 

evaluasi strategi pemasaran yang diterapkan oleh Footlabels, terutama melalui media 

sosial Instagram. Dalam penelitian ini digunakan pendekatan kuantitatif dengan metode 

regresi linear berganda. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 110 

responden yang merupakan konsumen atau pengunjung Footlabels, baik secara online 

maupun offline. Variabel independen dalam penelitian ini adalah kualitas produk dan 

social media marketing, sedangkan variabel dependen adalah minat beli. Hasil 

pengolahan data menunjukkan bahwa kedua variabel independen berpengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Uji validitas, reliabilitas, dan asumsi 

klasik (normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas) telah dilakukan dan 

memenuhi syarat kelayakan. Berdasarkan hasil regresi, diketahui bahwa kualitas produk 

dan pemasaran melalui media sosial secara simultan berkontribusi terhadap 

meningkatnya minat beli konsumen. Dengan demikian, strategi pemasaran yang 

memadukan kualitas produk dan pemanfaatan media sosial dapat menjadi pendekatan 

yang efektif dalam menarik dan mempertahankan konsumen. Penelitian ini memberikan 

masukan penting bagi pihak Footlabels dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih 

optimal ke depannya. 

 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Social Media Marketing, Minat Beli, Regresi Linear 

Berganda, Footlabels 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Industri sepatu merupakan sektor bisnis yang memiliki pangsa pasar sangat luas dan 

mengalami perkembangan dari masa ke masa. Awalnya sepatu hanya digunakan untuk 

melindungi kaki, namun pada era sekarang sepatu sudah memiliki banyak fungsi. Selain 

untuk melindungi kaki, sepatu juga digunakan sebagai sarana pelengkap dalam berbusana 

sekaligus menambah rasa kepercayaan diri. Dengan adanya gaya hidup serta kesadaran 

masyarakat terhadap dunia fashion, persaingan bisnis pada sepatu semakin ketat dan 

semakin kompleks. Dalam menghadapi situasi ini perusahaan perlu memahami dinamika 

perilaku konsumen, khususnya terkait keputusan pembelian atau minat beli konsumen. 

Diharapkan dapat berdampak baik bagi pasar serta berdampak baik pada keuntungan 

perusahaan dalam jangka pendek ataupun jangka panjang. 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen salah satunya dari 

segi kualitas produk. Kualitas produk perlu diperhatikan sebagai pengaruh minat beli 

pada konsumen atau buyer. Dikarenakan kualitas produk adalah salah satu alat pemasaran 

yang menilai sebuah kualitas guna memberikan kepuasan tersendiri bagi penggunanya. 

Sama halnya menurut Wulandari (2019) kualitas produk merupakan suatu kemampuan 

yang dimiliki pada produk yang mempunyai fungsi untuk memberikan suatu hasil yang 

diharapkan bisa sesuai dengan harapan pelanggan atau bahkan melebihi dari apa yang 

diinginkan pelanggan. Semakin kualitas produk itu baik dan terjaga maka dapat 

memberikan pengaruh positif dalam menarik pelanggan. Menurut Anindya (2020) juga 

mengemukakan kualitas produk merupakan faktor penentu kepuasan konsumen setelah 

melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu produk. Setiap perusahaan selalu 

berupaya untuk menjaga kualitas dari produknya, dengan hal itu diharapkan dapat 

berdampak positif dalam penjualan atau marketing. Kualitas produk bisa menjadi 

pertimbangan dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan minat beli. 
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Dalam menciptakan strategi pemasaran yang tepat sasaran diperlukan wadah yang 

mumpuni yaitu salah satunya dengan memanfaatkan sosial media. Pemanfaatan ini 

berdampak positif bagi dunia bisnis. Pada era digital sekarang penggunaan media sosial 

dilakukan sebagai salah satu bentuk strategi marketing sekaligus memiliki peran penting 

yaitu sebagai sarana informasi, alat komunikasi, konten, dan promosi guna meningkatkan 

keputusan pembelian secara efektif. Social media marketing menjadi salah satu faktor 

yang mempengaruhi minat beli konsumen. Sama halnya menurut Mustika et al. (2023) 

pemasaran media sosial melibatkan kegiatan seperti membangun kehadiran di platform 

sosial, mengedarkan kesadaran merek, melibatkan calon konsumen dan pelanggan 

melalui konten, mengarahkan pengunjung ke situs web, dan sejenisnya. Berikut 

merupakan data penggunaan media sosial dari tahun ke tahun di Indonesia. 

 
Gambar 1.1 Jumlah Pengguna Media Sosial di Indonesia 2014 - 2024 

(We Are Social, 2024) 

Terdapat data statistik yaitu penggunaan media sosial di Indonesia dari tahun 2014 hingga 

tahun 2024 semakin meningkat, namun pada tahun 2023 dan 2024 mengalami penurunan 

dari 167 juta pengguna menjadi 139 juta pengguna. Pada tahun 2014 memiliki angka 62 

juta pengguna kemudian meningkat menjadi 72 juta pengguna di tahun 2015. Pada tahun 

2016 memiliki 79 juta pengguna dan terus meningkat disetiap tahunnya yaitu tahun 2017 

sebanyak 106 juta pengguna, di tahun 2018 130 juta pengguna, tahun 2019 150 juta 

pengguna, di tahun 2020 160 juta pengguna, dan tahun 2021 memiliki 170 juta pengguna. 

Pengguna media sosial mencapai puncaknya pada tahun 2022 yaitu memiliki jumlah 191 

juta pengguna. Dengan banyaknya pengguna aktif sosial media dari tahun ke tahun, hal 
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ini tentunya dapat menjadi strategi pemasaran yang efektif untuk menarik pelanggan 

sekaligus meningkatkan minat beli terhadap konsumen. 

Minat beli mencerminkan seseorang untuk melakukan pembelian suatu produk, 

minat beli biasanya muncul setelah konsumen memiliki ketertarikan dan memiliki 

penilaian terhadap suatu produk. Menurut Maulana et al. (2024) menjelaskan keputusan 

pembelian atau minat beli adalah keinginan konsumen untuk memperoleh suatu produk, 

di mana konsumen membuat pilihan berdasarkan persepsi mereka terhadap kemampuan 

produk tersebut untuk memenuhi kebutuhan mereka. Ketertarikan inilah yang menjadi 

fokus disetiap perusahaan untuk memaksimalkan penjualanya (Akbar et al., 2020). 

Yogyakarta merupakan sebuah kota pelajar yang memiliki anak-anak muda kreatif 

dalam melihat peluang usaha. Melihat sepatu sudah menjadi fashion bagi anak-anak muda 

di Yogyakarta, hal tersebut memunculkan ide-ide kreatif serta ketertarikan bagi anak 

muda untuk terjun ke dunia bisnis sepatu, maka tidak sedikit pelaku usaha baru muncul 

dalam usaha sepatu. Footlabels merupakan salah satu toko yang menjual sepatu di 

Yogyakarta sejak tahun 2019. Footlabels merupakan pelaku bisnis yang menggunakan 

pengaruh social media untuk menarik pelanggan dan meningkatkan engagement rate. 

Selain itu Footlabels juga selalu menjaga kualitas dari produk-produk yang ada, guna 

meningkatkan kepercayaan pembeli dan meningkatkan minat beli (repeat order). 

Footlabels beralamat di Pasekan Kidul, Balecatur, Kecamatan Gamping, Kabupaten 

Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta. Footlabels menggunakan sosial media sebagai alat 

untuk memperkenalkan dan mempromosikan produknya. Media sosial yang digunakan 

Footlabels sebagai bentuk pemasaran adalah Instagram. Pada akun Instagram Footlabels 

berisi beberapa konten, informasi mengenai sale, sekaligus edukasi tentang sepatu yang 

bertujuan untuk menarik minat beli konsumen. 

Melalui wawancara owner dari Footlabels sendiri ingin mengetahui apakah kualitas 

produk dan pemasaran melalui sosial media pada Footlabels dapat memberikan pengaruh 

signifikan terhadap minat beli atau tidak. Berikut ini merupakan data penjualan pada 

Footlabels di bulan Januari hingga bulan Mei 2025. 
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Gambar 1.2 Jumlah Penjualan November 2024 – Juni 2025 

Berdasarkan data penjualan, diketahui bahwa jumlah penjualan dari bulan 

November 2024 – Juni 2025 menunjukan tidak mengalami perubahan yang signifikan, 

hanya saja terjadi penurunan pada bulan Februari 2025. Pihak owner masih merasa bahwa 

strategi pemasaran yang dilakukan sekarang belum memiliki impact yang signifikan 

terhadap peningkatan minat beli konsumen. Dan dari pihak owner Footlabels juga 

kemungkinan tidak akan melanjutkan strategi pemasaran tersebut. Hal ini tentunya sangat 

beresiko dan pilihan tersebut dapat berakibat fatal karena tidak terdapat bukti atau 

perhitungan yang dilakukan pihak owner apakah berpengaruh signifikan atau tidak 

terhadap keputusan pembelian atau minat beli konsumen. 

Penelitian ini akan membuktikan apakah minat beli pada Footlabels dipengaruhi 

oleh kualitas produk dan social media marketing. Hasil penelitian ini dapat dijadikan 

saran keputusan kepada pihak owner Footlabels terkait strategi yang telah dilakukan. 

Sehingga penelitian ini membutuhkan suatu metode yang dapat membuktikan pengaruh 

kualitas produk dan social media marketing terhadap minat beli pada Footlabels. Metode 

yang digunakan untuk penelitian ini adalah regresi linear berganda. 

Regresi linear berganda adalah salah satu cara untuk melakukan prediksi yang 

melibatkan dua atau lebih variabel yaitu variabel pemberi pengaruh dan variabel 

terpengaruh. (Maharadja et al., 2021). Metode ini juga dapat mengetahui arah hubungan 

antar masing-masing variabel, apakah hubungan yang terjadi memiliki arah positif 
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ataupun negatif dan dapat digunakan untuk memprediksi nilai variabel bebas mengalami 

kenaikkan atau penurunan berdasarkan data yang digunakan dan memanfaatkan ilmu 

statistik (Adiguno et al., 2022). 

Pada uraian di atas, maka dilakukan penelitian untuk mengkaji apakah terdapat 

pengaruh dari kualitas produk dan social media marketing terhadap minat beli konsumen 

pada Footlabels. Penulis tertarik melakukan penelitian ini dengan judul “Analisis 

Pengaruh Kualitas Produk Dan Social Media Marketing Terhadap Minat Beli 

Menggunakan Metode Regresi Linear Berganda (Studi Kasus: Footlabels)”. Dengan 

adanya penelitian ini diharapkan peneliti mampu memahami pengaruh minat beli 

konsumen dan diharapkan pihak Footlabels mengetahui strategi marketing yang telah 

dilakukan sekarang, sudah memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. 

Sehingga pihak Footlabels juga dapat menjadikan sebagai acuan dalam menerapkan 

strategi pemasaran kedepannya. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dapat ditentukan rumusan masalah 

sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli pada Footlabels? 

2. Apakah social media marketing berpengaruh terhadap minat beli pada Footlabels? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini sesuai dengan perumusan masalah di atas adalah sebagai 

berikut: 

1. Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap minat beli pada Footlabels. 

2. Menganalisis pengaruh social media marketing terhadap minat beli pada 

Footlabels. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang akan diperoleh dari penelitian ini adalah: 

1. Bagi Peneliti 

a) Mengaplikasikan teori yang telah didapat di bangku kuliah terhadap masalah- 

masalah yang ada disekitar sehingga ilmu yang didapat bermanfaat bagi 

penulis maupun orang lain. 
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b) Penelitian ini diharapkan mampu menambah dan mengembangkan wawasan, 

pemikiran serta ilmu pengetahuan yang khususnya terkait faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen menggunakan metode Regresi Linear 

Berganda. 

2. Bagi Footlabels 

a) Hasil penelitian ini dapat menjadi rekomendasi serta evaluasi bagi perusahaan 

terkait strategi pemasaran. Diharapkan dapat menjadi masukan dan 

pertimbangan bagi Footlabels. 

1.5 Batasan Penelitian 

Adapun batasan penelitian dalam penelitian ini adalah: 

1. Penelitian ini dilakukan di Footlabels. 

2. Penelitian dilakukan terhadap konsumen Footlabels (konsumen yang berada di 

wilayah Yogyakarta, melakukan transaksi, atau pernah mengunjungi laman sosial 

media Footlabels maupun offline store Footlabels). 

3. Penelitian ini menggunakan Microsoft Excel dan SPSS dalam pengolahan data. 

4. Objek media sosial yang digunakan dalam penelitian ini adalah Instagram. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Kajian Literatur 

Berikut merupakan kajian literatur pada penelitian ini: 

Oktafiani et al. (2021) melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Kualitas Produk dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Pakaian Distro ARJ88 Store Kota 

Mataram. Penelitian ini bertujuan mengukur pengaruh kualitas produk dan harga terhadap 

keputusan pembelian. Analisis dari penelitian ini menggunakan metode Regresi Linear 

Berganda. Adapun hasil dari penelitian ini adalah menunjukan variabel kualitas produk 

(X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), variabel harga (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Prasetyo (2022) melakukan penelitian dengan judul Analisis Regresi Linear 

Berganda Untuk Melihat Faktor Yang Berpengaruh Terhadap Kemiskinan di Provinsi 

Sumatera Barat. Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan faktor yang berpengaruh 

terhadap kemiskinan di Provinsi Sumatera Barat. Analisis dari penelitian ini 

menggunakan metode Regresi Linear Berganda. Hasil dari penelitian ini adalah faktor 

yang mempengaruhi tingkat kemiskinan di Sumatera Barat secara signifikan adalah 

jumlah penduduk Sumatera Barat (X1), indeks pembangunan manusia (X4) dan umur 

harapan hidup (X6). 

Heruwansyah (2021) melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Kualitas 

Produk, Promosi Penjualan, dan Lokasi Gerai Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Tas Eiger di Kota Bogor. Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan mengenai pengaruh 

kualitas produk, promosi, penjualan, dan lokasi terhadap keputusan pembelian tas Eiger 

di Kota Bogor secara bersama-sama maupun secara parsial. Penelitian ini menggunakan 

metode Regresi Linear Berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa kualitas produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, atau bisa 

dikatakan hipotesis penelitian kedua diterima. Promosi penjualan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, atau bisa dikatakan hipotesis 

penelitian ketiga diterima. Lokasi gerai tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
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keputusan pembelian konsumen, atau bisa dikatakan hipotesis penelitian keempat ditolak. 

Pengaruh kualitas produk, promosi penjualan dan lokasi gerai, secara bersama-sama 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Wilujeng (2023) melakukan penelitian dengan judul Analysis of Variables 

Affecting Customer Satisfaction Using Online Food Purchase Services with Multiple 

Linear Regression. Penelitian ini bertujuan menjelaskan variabel yang mempengaruhi 

kepuasan pelanggan dalam penggunaan pembelian makanan secara online. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah Regresi Linear Berganda. Adapun hasil dari 

penelitian ini menunjukan seluruh variabel independen menunjukan korelasi yang kuat 

dengan variabel dependen yang ditunjukan oleh nilai melebihi 0,7 hal ini menandakan 

adanya hubungan kuat dan signifikan diantara ke duanya. 

Susanto et al. (2019) melakukan penelitian dengan judul Improving Purchase 

Decision Performance by Examining Brand Awareness, Association, Loyalty, and 

Quality Perception Using Multiple Regression Method: A Case Study of Truck 

Purchasing in PT AIIS. Penelitian ini dilakukan di PT AIIS untuk mengetahui faktor 

paling dominan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan metode 

Regresi Linear Berganda. Adapun hasil dari penelitian ini adalah berdasarkan kesadaran 

merk dan kualitas mempengaruhi keputusan pembelian ILT, sedangkan asosiasi merk dan 

loyalitas tidak berpengaruh kepada keputusan untuk membeli ILT. Faktor yang paling 

dominan pada keputusan pembelian adalah kesadaran merk. 

Li & Fang (2022) melakukan penelitian dengan judul Analysis of Influencing 

Factors of Tourism Revenue Based on Multiple Linear Regression Model. Penelitian ini 

bertujuan untuk menjelaskan tentang analisis faktor-faktor yang mempengaruhi 

pendapatan pariwisata. Penelitian ini dilakukan dengan metode Regresi Linear Berganda. 

Kesimpulan yang dapat ditarik adalah bahwa melalui analisis kuantitatif, faktor-faktor 

yang mempengaruhi pendapatan pariwisata adalah PDI dan jumlahnya wisatawan 

domestik, semua hal lain dianggap sama. 

Wan et al. (2022) melakukan penelitian dengan judul Analysis of Health Service 

and Management Professional Perceptions and Influencing Factors Based on Multiple 

Linear Regression. Penelitian ini menggunakan metode Regresi Linear Berganda. Hasil 
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dari penelitian ini menunjukan tingkat kesadaran profesional secara keseluruhan mata 

pelajaran penelitiannya memiliki nilai sedang hingga rendah, dan tingkat kesadaran 

profesional siswa senior lebih tinggi dibanding siswa junior. Analisis regresi linear  

berganda menunjukan secara statistik perbedaan yang signifikan dalam persepsi tingkat 

kelas dan keterlibatan dalam profesi. 

Umar (2022) melakukan penelitian dengan judul The Role of Technical and 

Managerial Competencies in Improving the Quality of Regional Tax Revenue 

Administration Using Multiple Linear Regression. Penelitian ini menggunakan metode 

Regresi Linear Berganda. Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan tentang peran teknis 

dan manajerial kompetensi dalam peningkatan mutu administrasi penerimaan pajak 

daerah. Berdasarkan pengolahan data dapat ditarik kesimpulan bahwa secara parsial 

kompetensi teknis memiliki kekuatan dan peran yang positif dalam peningkatan kualitas 

layanan administrasi pendapatan daerah. Begitu pula manajerial kompetensi juga 

mempunyai peran yang kuat dan positif dalam peningkatan mutu pelayanan administrasi 

pendapatan daerah. 

Fuadi et al. (2023) melakukan penelitian dengan judul Relationships Between 

Korean Brand Ambassador, Price, and Product Quality to Customer Purchase Decision 

on Local Skincare Product. Penelitian ini menggunakan metode Regresi Linear 

Berganda. Pada penelitian ini menunjukan bahwa penelitian ini bertentangan dengan 

penelitian sebelumnya, yang mana menemukan bahwa Brand Ambassador (variabel 1) 

dan harga (variabel 2) mempunyai pengaruh yang signifikan berdampak terhadap 

keputusan pembelian pelanggan. 

Dachlani & Soebiantoro (2023) melakukan penelitian dengan judul The Influence 

of Product Quality, Perceived Price, and Brand Image on Purchasing Decisions of 

Nescafe Instant Coffee Powder in Surabaya. Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian teknik kuantitatif. Pengambilan sampel non-probability, kemudian data diolah 

menggunakan metode Partial Least Square (PLS). Dalam penelitian ini didapatkan hasil 

variabel kualitas produk memiliki efek yang positif terhadap keputusan pembelian. Pada 

variabel harga memiliki efek yang positif terhadap keputusan pembelian. Variabel Brand 

Image sangat berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 



23 
 

 

 

Wasik et al. (2023) melakukan penelitian dengan judul The Effect of Price 

Perception, Product Quality and Promotion on Purchasing Decisions Mediated by Brand 

Image. Penelitian ini menggunakan 150 responden kemudian data diolah menggunakan 

uji hipotesis persamaan struktural – SEM PLS. Penelitian ini memiliki hasil variabel 

harga menunjukan efek positif terhadap keputusan pembelian. Pada variabel kualitas 

produk juga memiliki dampak positif terhadap keputusan pembelian. Begitu pula dengan 

variabel promosi berdampak positif terhadap keputusan pembelian. 

Rusmiyanto (2020) melakukan penelitian dengan judul Analisis Pengaruh Harga, 

Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan metode kualitatif. Pengolahan data menggunakan uji validitas, 

uji reliabilitas, uji normalitas, uji hetroskedastisitas, regresi berganda, uji t, uji f, koefisien 

determinasi. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa pengaruh variabel harga 

terhadap keputusan pembelian pada CV. Supri Barokah Jaya adalah negatif dan signifikan 

bisa dilihat dari uji t yang menunjukan nilai t hitung > t tabel (-4,954 > 2,024). Pengaruh 

variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada CV. Supri Barokah Jaya 

adalah positif dan signifikan hal ini bisa dilihat dari uji t yang menunnjukan t hitung > t 

tabel (5,486 > 2,024). Pengaruh variabel kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pada CV. Supri Barokah Jaya sangat dominan hal ini bisa dilihat dari uji t yang 

menunjukan t hitung > t tabel (7,213 > 2,024). 

Kriswanto & Setyarini (2020) melakukan penelitian dengan judul Pengaruh 

Kualitas Produk, Harga, Dan Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Perlengkapan Tidur Di Pusat Produksi Grosir Dan Ecer Albima Bantalindo Sragen. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, kemudian uji hipotesis menggunakan 

regresi linier berganda. Berdasarkan pengolahan data yang dilakukan dapat ditarik hasil 

pengaruh variabel kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian produk 

perlengkapan tidur di pusat produksi grosir dan ecer Albima Bantalindo Sragen 

signifikan. Diketahui thitung = 3,645 > t tabel = 1,678 dengan tingkat signifikansi sebesar 

0,001 < 0,05. Artinya bahwa variabel kualitas produk mempunyai pengaruh positif yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Pengaruh variabel harga (X2) terhadap 

keputusan pembelian signifikan. Diketahui bahwa thitung = 3,013 > t tabel = 1,678 
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dengan tingkat signifikansi sebesar 0,004 < 0,05. Artinya bahwa variabel harga (X2) 

mempunyai pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Pengaruh 

variabel pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian signifikan. Diketahui thitung = 

3,450 > t tabel = 1,678 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Artinya bahwa 

variabel pelayanan (X3) mempunyai pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Wahyuni (2023) melakukan penelitian dengan judul The Influence of Price and 

Product Quality on Batik Purchasing Decisions: Evidence from Sumenep Regency, 

Indonesia. Penelitian ini menggunakan metode Regresi Linear Berganda dengan bantuan 

software SPSS. Berdasarkan hasil pengolahan dan analisis, diketahui bahwa pada variabel 

harga berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian batik. Pada 

variabel kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian batik. 

Dina et al. (2024) melakukan penelitian dengan judul The Influence of Product 

Quality, Price, and Income on Rice Purchasing Decisions at Pt. Komoditi Tani Indonesia. 

Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif dan Structural Equation Modeling (SEM) 

berdasarkan Partial Least Square (PLS). Berdasarkan pengolahan dan analisis didapatkan 

bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

beras pada PT. Komoditi Tani Indonesia. Pada variabel harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian beras pada PT. Komoditi Tani Indonesia. 

Variabel pendapatan juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian beras pada PT. Komoditi Tani Indonesia. 

Firmansyah & Pudjoprastyono (2023) melakukan penelitian dengan judul The 

Effect of Product Quality and Price Perception on Purchasing Decisions for Tango 

Wafers in Surabaya. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif,  

pengambilan sampel menggunakan non-probability sampling. Metode dengan teknik 

pengambilan sampel melalui penyebaran kuesioner. Analisis data yang dilakukan 

menggunakan metode Structural Equation Modeling (SEM) berbasis komponen dengan 

menggunakan Partial Least Square (PLS). Penelitian ini diolah dan mendapatkan hasil 

kesimpulan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang baik dan pengaruh yang 
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signifikan terhadap keputusan pembelian wafer Tango di Surabaya. Hal ini menunjukan 

bahwa kualitas wafer Tango dinilai baik oleh konsumen di Kota Surabaya, sehingga 

konsumen membeli produk karena mempunyai rasa yang enak, variasi, produk higienis, 

dan praktis pada kemasan. Pada persepsi konsumen terhadap variabel harga sangat 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian wafer Tango di Surabaya. Hal ini 

menunjukan bahwa persepsi harga dianggap bagus oleh konsumen di Surabaya, sehingga 

konsumen memiliki persepsi produk Tango memiliki harga yang bervariasi dan 

terjangkau. 
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Tabel 2.1 Kajian Literatur 
 

No. Penulis Toko Sepatu Minat Beli Social Media 

Marketing 

Kualitas 

Produk 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Partial Least 

Square 

(PLS) 

1. Oktafiani et al. (2021)       

2. Prasetyo (2022)       

3. Heruwansyah (2021)       

4. Wilujeng (2023)       

5. Susanto et al. (2019)       

6. Li & Fang (2022)       

7. Wan et al. (2022)       

8. Umar (2022)       

9. Fuadi et al. (2023)       

10. Dachlani & Soebiantoro (2023)      

11. Wasik et al. (2023)      

12. Rusmiyanto (2020)       

13. Kriswanto & Setyarini (2020)       

14. Wahyuni (2023)       

15. Dina et al. (2024)      

16. Firmansyah & Pudjoprastyono 

(2023) 

     

 Usulan       
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2.2 Landasan Teori 

2.2.1 Social Media 

Secara bahasa, media sosial berarti wadah atau alat yang digunakan untuk berinteraksi 

secara sosial, seperti berbagi informasi, ide, dan bentuk ekspresi lainnya. Secara istilah, 

media sosial adalah teknologi media interaktif yang memungkinkan pengguna untuk 

menciptakan dan berbagi informasi, ide, dan bentuk ekspresi lainnya. Menurut Sari et al. 

(2024) media sosial adalah media yang digunakan untuk mengumpulkan orang yang 

berbagi secara online dalam bentuk teks, video, dan suara, serta untuk berkomunikasi, 

berdiskusi, dan bertukar pendapat. Pengguna media sosial dapat menggakses kapan saja 

dan dimana saja, karena selain diakses melalui komputer dapat diakses melalui 

mobile/smart phone. Hal tersebut yang memberikan peluang bagi para pemasar untuk 

dapat melakukan komunikasi pemasaran kapan saja dan dimana saja (Untari & Fajarlana, 

2018). Oleh karena itu media sosial dianggap dapat memberikan manfaat bagi 

penggunanya dalam berkomunikasi dengan orang lain hingga memudahkan pengguna 

dalam menjadikan media sosial sebagai alat promosi atau menjual sebuah barang atau 

jasa. Bagi para pemasar hal ini merupakan suatu potensi dan kesempatan yang sangat 

besar untuk digunakan sebagai salah satu alat komunikasi pemasaran (Untari & Fajarlana, 

2018). 

2.2.2 Pemasaran 

Pengertian pemasaran dari segi bahasa, "pemasaran" (marketing) berasal dari kata 

"pasar", yang berarti tempat bertemunya penjual dan pembeli untuk melakukan transaksi 

jual beli. Secara istilah, pemasaran adalah serangkaian proses dan kegiatan yang 

dilakukan oleh individu atau organisasi untuk menciptakan, mengkomunikasikan, 

menyampaikan, dan mempertukarkan tawaran yang bernilai bagi pelanggan dan 

masyarakat luas. Menurut Seran et al. (2023) pemasaran juga merupakan kegiatan yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk mempromosikan suatu produk atau jasa. Kegiatan 

pemasaran merupakan pengiklanan, penjualan, dan pengiriman produk ke konsumen atau 

perusahaan lain. Menurut Walangitan et al. (2022) pemasaran adalah proses 

menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan, dan 
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menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk memfasilitasi relasi pertukaran yang 

memuaskan dengan para pelanggan dan untuk membangun dan mempertahankan relasi 

yang positif dengan para pemangku kepentingan dalam lingkungan yang dinamis. 

2.2.3 Social Media Marketing 

Social media marketing adalah sebuah proses yang memberdayakan individu dan 

perusahaan untuk mempromosikan website mereka, produk atau layanan online dan 

melalui saluran sosial untuk berkomunikasi dengan sebuah komunitas yang jauh lebih 

besar yang tidak mungkin tersedia melalui saluran periklanan tradisional (Untari & 

Fajarlana, 2018). Menurut Taan et al. (2021) social media marketing adalah suatu bentuk 

pemasaran yang menggunakan promosi melalui situs web melalui social online agar 

membangun kesadaran, pengakuan, daya ingat, dan tindakan untuk merek, produk, bisnis, 

orang atau hal lainnya. Penggunaan social media marketing dilakukan untuk meraih 

target atau mendapatkan konsumen (pembeli baru) secara cepat dan lebih luas. Media 

sosial merupakan salah satu cara yang ampuh untuk mempromosikan produk barang dan 

jasa yang kita miliki melalui internet marketing. Caranya mudah sederhana tetapi 

memiliki efek yang luar biasa (Untari & Fajarlana, 2018). 

Menurut Taan et al. (2021) terdapat 4C dalam penggunaan media sosial, yaitu: Context, 

Communication, Collaboration, Connection. Berikut penjelasan mengenai indikator 

social media marketing menurut Marzuki dan Thaha (2022) : 

1. Context (Konteks) 

“How we from our stories” adalah bagaimana kita membentuk sebuah cerita atau 

pesan (informasi) seperti bentuk dari sebuah pesan itu sendiri, penggunaan bahasa 

maupun isi dari pesan tersebut. 

2. Communication (Komunikasi) 

“The practice of our sharing story as well as listening, responding, and growing” 

adalah bagaimana berbagi cerita atau pesan (informasi) sebaik kita mendengar, 

merespon dan tumbuh dengan berbagai cara yang membuat pengguna merasa 

nyaman dan pesan tersampaikan dengan baik. Dalam media sosial, komunikasi 

merupakan  dalam  menyampaikan  atau  membagikan (sharing) dan  juga 
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mendengarkan, praktik merespon, dan mengembangkan pesan kepada khalayak 

dalam jarak dan waktu yang tidak di batasi. 

3. Collaboration (Kolaborasi) 

“Working together to make things better and more efficient and effective” adalah 

bagaimana bekerja sama untuk membuat hal lebih efektif dan lebih efisien. Nilai- 

nilai yang mendasari sebuah kolaborasi adalah tujuan yang sama, kesamaan 

persepsi, kemauan untuk berproses, saling memberikan manfaat, kejujuran, kasih 

sayang serta masyarakat. 

4. Connection (Koneksi) 

“The relationships we forge and maintain” adalah bagaimana memelihara 

hubungan yang telah terbina. Bisa dengan melakukan sesuatu yang bersifat 

berkelanjutan sehingga pengguna merasa lebih dekat dengan perusahaan 

pengguna media sosial. 

2.2.4 Kualitas Produk 

Dewi et al. (2022) berpendapat kualitas produk adalah seperangkat karakteristik yang 

dapat diterima pembeli untuk memuaskan kebutuhan nya dalam bentuk fisik atau tidak 

berwujud. Menurut Sugiono et al. (2021) kualitas produk adalah manfaat produk yang 

dirasakan konsumen sesuai dengan harapan konsumen sebelum membeli. Kualitas 

produk adalah kemampuan produk untuk melaksanakan fungsi mencukupi kebutuhan 

konsumen baik daya tahan, manfaat atau tampilannya dengan karakteristik dan kondisi 

suatu produk (Utami et al., 2017). Berdasarkan kutipan di atas, kualitas produk yang baik 

merupakan kualitas yang dapat memberikan kepuasan tersendiri bagi penggunanya atau 

konsumen dan kualitas produk ini menjadi salah satu hal utama yang harus 

dipertimbangkan oleh konsumen sebelum melakukan transaksi pembelian, terutama jika 

menginginkan produk dengan kualitas yang baik atau mutu yang baik. 

Kualitas produk memiliki beberapa indikator di dalamnya, sama halnya yang dijelaskan 

menurut Marham et al. (2023) berikut merupakan indikator yang ada dalam kualitas 

produk, yaitu : 
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1. Daya tahan, yaitu. berapa lama atau umur produk bertahan sebelum produk perlu 

diganti. Semakin sering konsumen menggunakan produk tersebut, maka semakin 

besar pula kekuatan produk tersebut. 

2. Estetika mengacu pada penampilan produk. 

3. Keistimewaan adalah keistimewaan produk yang dirancang untuk meningkatkan 

fungsi produk atau meningkatkan minat konsumen terhadap produk tersebut. 

4. Kesesuaian, yaitu. sejauh mana karakteristik fungsional dasar produk memenuhi 

spesifikasi yang diberikan oleh beberapa konsumen atau apakah produk tersebut 

bebas dari cacat. 

2.2.5 Minat Beli 

Minat beli merupakan perilaku yang dilakukan oleh individu-individu yang berbeda, 

dalam memutuskan rencana pembelian konsumen (Sari, 2020). Keputusan pembelian 

merupakan keputusan seseorang yang mana dia memilih salah satu dari alternatif pilihan 

dan proses integrasi yang menggabungkan sikap pengetahuan untuk mengevaluasi dua 

atau lebih perilaku alternatif dan memilih satu diantaranya (Oktafiani et al., 2021). 

Keputusan pembelian adalah proses dalam mengambil keputusan untuk membeli, dimana 

calon konsumen menjatuhkan pilihan, memutuskan pembelian, dan memberikan 

kepuasan akan keinginan dan kebutuhan mereka (Dwijantoro et al., 2021). 

Menurut Purbohastuti & Hidayah, (2020) menjelaskan bahwa minat beli dapat 

diidentifikasi melalui indikator-indikator sebagai berikut: 

1. Minat Transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk. 

2. Minat Refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk 

kepada orang lain. 

3. Minat Preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang 

memiliki prefrensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti 

jika terjadi sesuatu dengan produk prefrensinya. 

4. Minat Eksploratif, yaitu menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari 

informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk 

mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut. 
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2.2.6 Pilot Study 

Dalam merancang kuesioner, terdapat beberapa aspek penting yang perlu diperhatikan, 

seperti struktur, isi pertanyaan, serta masukan dari para ahli di bidang terkait. Proses 

penyusunan kuesioner sebaiknya diawali dengan tahap pilot study. Uji ini penting 

dilakukan dalam pilot study untuk memastikan kehandalan dan keakuratan instrumen 

sebelum digunakan secara luas dalam penelitian (Putri et al., 2017). Tanpa melalui tahap 

ini, kuesioner berisiko menimbulkan kendala saat proses pengumpulan data berlangsung. 

Jika kendala tersebut muncul, sering kali tidak ada kesempatan untuk memperbaikinya. 

Masalah yang umum terjadi antara lain adalah pertanyaan yang tidak dijawab atau tidak 

berfungsi sebagaimana mestinya, yang biasanya ditandai dengan kosongnya jawaban atau 

kesalahan responden dalam mengisi pertanyaan. Kondisi atau permasalahan tersebut 

dapat dicegah secara cepat dan sederhana dengan melakukan melakukan tahapan pilot 

study (Kadang et al., 2021). 

2.2.7 Uji Validitas 

Dalam penelitian ini, data yang diperoleh dari kuesioner akan dianalisis lebih lanjut 

melalui uji validitas. Uji ini bertujuan untuk menilai sejauh mana butir-butir pertanyaan 

dalam kuesioner mampu mengukur dan merepresentasikan indikator yang menjadi fokus 

penelitian. Uji validitas sendiri dapat dilakukan dengan cara menggunakan uji korelasi 

bivariat yaitu dengan melihat skor dari masing-masing item dengan skor total yang 

diperoleh. Jika nilai validitas setiap pertanyaan lebih besar dari 0,3 maka dianggap butir 

pertanyaan telah valid (Purba et al., 2021). 

2.2.8 Uji Reliabilitas 

Untuk menilai sejauh mana suatu alat ukur dapat diandalkan dan dipercaya, perlu 

dilakukan uji reliabilitas. Pengujian ini dilakukan terhadap data primer yang diperoleh 

melalui penyebaran kuesioner. Reliabilitas berkaitan dengan konsistensi hasil 

pengukuran, yaitu sejauh mana alat ukur mampu memberikan hasil yang stabil dan 

konsisten ketika digunakan berulang kali pada sampel yang berbeda. Jika hasil 

pengukuran menunjukkan konsistensi relatif, maka alat ukur tersebut dapat dinyatakan 

reliabel atau handal. Suatu alat ukur dapat dikatakan reliabel apabila nilai koefisien alpha 

(Cronbach alpha) > 0,60 (Purba et al., 2021). 
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2.2.9 Analisis Regresi 

Menurut Basri (2018) analisis regresi merupakan suatu proses statistik untuk 

mengestimasi hubungan antara variabel-variabel, yakni berupa teknik-teknik 

memodelkan dan melakukan analisis beberapa variabel atas dasar bentuk hubungan 

antara satu variabel tak bebas dan satu atau lebih variabel bebas (prediktor). Menurut 

Refiantoro et al. (2022) variabel bebas adalah suatu variabel yang nilainya telah diketahui 

sedangkan variabel tak bebas adalah variabel yang nilainya belum diketahui dan yang 

akan diramalkan. Tahapan dalam melakukan analisis regresi dilakukan dengan 

mengidentifikasi hubungan satu atau lebih variabel independen atau variabel bebas 

dengan satu variabel terikat atau yang biasa disebut sebagai variabel dependen. Menurut 

Yusuf et al. (2024) Metode regresi linier sendiri terdiri dari 2 jenis yaitu metode regresi 

linier sederhana dan metode regresi linier berganda. Berikut ini merupakan penjelasan 

terkait regresi linier sederhana dan linier berganda. 

1. Regresi Linear Sederhana 

Analisis regresi sederhana merupakan teknik statistik untuk memperkirakan 

hubungan antar variabel yang mempunyai hubungan sebab dan akibat (Uyanik & 

Guler, 2013). Pada uraian di atas dapat disimpulkan analisis regresi merupakan 

suatu metode atau teknik analisis hipotesis penelitian untuk menguji ada tidaknya 

pengaruh antara variabel satu dengan variabel lain yang dinyatakan dalam bentuk 

persamaan matematik (regresi). Dengan demikian, secara sederhana dapat 

dikatakan bahwa, apabila ingin mengetahui ada tidaknya pengaruh satu variabel 

X terhadap variabel Y maka digunakan analisis regresi sederhana. Sama halnya 

menurut Laraswati dan Purnomo (2014) mengemukakan bahwa jika ingin dikaji 

hubungan atau pengaruh satu variabel bebas terhadap variabel tidak bebas, maka 

model regresi yang digunakan adalah model regresi linier sederhana. Berikut 

merupakan persamaan umum regresi linear sederhana menurut (Almumtazah et 

al., 2021). 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏𝑥 (2.1) 

Dimana : 

Y = Variabel terikat 
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a = Intercept 

b = Koefisien variabel X 

X = Variabel bebas 

Selanjutnya digunakan persamaan berikut untuk mencari intercept dan koefisien 

variabel : 

𝑎 = 
(∑ 𝑥2) (∑ 𝑦) − (∑ 𝑥𝑦) (∑ 𝑥) 

 
 

n(∑ 𝑥2) − (∑ 𝑥)2 

(2.2) 

 

 

𝑏 = 
n(∑ 𝑥𝑦) − (∑ 𝑥) (∑ 𝑦) 

n(∑ 𝑥2) − (∑ 𝑥)2 

(2.3) 

 

2. Regresi Linear Berganda 

Menurut Sulantari et al. (2024) analsisi regresi linier berganda adalah analisis 

data statistika dimana terdapat satu variabel dependen (Y) dan lebih dari satu 

variabel independen (X), yakni (X1, X2, X3, ..., Xm). Salah satu tujuan dari 

analisis regresi linier berganda yakni untuk menguji apakah variabel independen 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Menurut Padilah & Adam 

(2019) regresi linier berganda merupakan suatu algoritma yang digunakan untuk 

menelusuri pola hubungan antara variabel terikat dengan dua atau lebih variabel 

bebas. Dari penjelasan di atas maka dapat disimpulkan regresi linier berganda 

merupakan regresi yang menggunakan satu variabel terikat (dependent variable) 

dan lebih dari satu variabel bebas (independent variable). Metode ini juga dapat 

mengetahui arah hubungan antar masing-masing variabel, apakah hubungan 

yang terjadi memiliki arah positif ataupun negatif dan dapat digunakan untuk 

memprediksi nilai variabel bebas mengalami kenaikkan atau penrurunan 

berdasarkan data yang digunakan dan memanfaatkan ilmu statistik (Adiguno et 

al., 2022). Berikut merupakan persamaan regresi linear berganda. 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + 𝑏𝑛𝑋𝑛 (2.4) 
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2.2.10 Uji Korelasi 

Zainullah (2019) uji korelasi dalam analisis regresi merupakan metode statistik yang 

digunakan untuk mengukur sejauh mana hubungan antara dua variabel, yaitu variabel 

independen yang dilambangkan dengan “X” dan variabel dependen yang dilambangkan 

dengan “Y”. Untuk mengetahui tingkat kekuatan hubungan tersebut, dapat merujuk pada 

tabel di bawah. 

Tabel 2.2 Tingkat Hubungan 
 

Interval Koefisien Tingkat Hubungan 

0,81 – 1,00 Korelasi Sangat Tinggi 

0,61 – 0,80 Korelasi Tinggi atau Kuat 

0,41 – 0,60 Korelasi Sedang 

0,21 – 0,40 Korelasi Rendah atau Lemah 

0,00 – 0,20 Korelasi Sangat Rendah 

(Effendi et al., 2018) 

2.2.11 Uji Asumsi Klasik 

Untuk mendapatkan persamaan regresi yang tepat, diperlukan uji asumsi klasik terlebih 

dahulu. Sama halnya menurut Masiaga et al. (2022) uji asumsi klasik adalah tahap awal 

yang digunakan sebelum analisis regresi linear. Masiaga et al. (2022) mengemukakan 

ada beberapa penyimpangan asumsi klasik yang cepat terjadi dalam penggunaan model 

regresi, yaitu uji normalitas, uji autokorelasi dan uji heterokskedastisitas. Berikut ini 

merupakan uji asumsi klasik yang harus terpenuhi agar mendapatkan persamaan regresi 

yang maksimal (Mardiatmoko, 2020). 

1. Uji normalitas 

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui apakah nilai residual yang dihasilkan 

memiliki distribusi normal. Sebuah model regresi dianggap baik apabila 

residualnya berdistribusi normal. Untuk menguji normalitas residual tersebut, 

dapat digunakan metode One Sample Kolmogorov-Smirnov. Adapun kriteria 

penilaiannya adalah sebagai berikut. 

a) Jika nilai Signifikansi (Asym Sig 2 tailed) > 0,05, maka data berdistribusi 

normal. 

b) Jika nilai Signifikansi (Asym Sig 2 tailed) < 0,05, maka data tidak berdistribusi 

normal. 
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2. Uji multikolinearitas 

Model yang mengalami multikolinearitas apabila ada fungsi linier yang sempurna 

pada salah satu variabel bebas atau seluruh variabel bebas dalam fungsi linear. Uji 

multikolinearitas dapat dideteksi dengan cara melihat nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) < 10 dan Tolerance > 0,1. Apabila memenuhi nilai tersebut, maka 

tidak terjadi multikolinearitas. 

3. Uji heteroskedastisitas 

Heteroskedastisitas merupakan kondisi di mana varian residual dalam model 

regresi tidak bersifat konstan atau mengalami ketidaksamaan. Untuk 

mendeteksinya, dapat dilakukan uji heteroskedastisitas dengan melihat nilai 

signifikansi masing-masing variabel independen. Jika nilai signifikansi terhadap 

residual absolut lebih dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

4. Uji autokorelasi 

Autokorelasi adalah suatu kondisi di mana terdapat hubungan antara residual pada 

periode t dengan residual di periode sebelumnya (t-1) dalam model regresi. 

Sebuah model regresi dianggap baik jika data time series tidak mengandung 

autokorelasi. Untuk mendeteksi autokorelasi, dapat digunakan uji Durbin-Watson 

dengan kriteria penilaian sebagai berikut. 

a) 1,65 < DW < 2,35, artinya tidak terjadi autokorelasi. 

b) 1,21 < DW < 1,65 atau 2,35 < DW < 2,79 artinya tidak dapat disimpulkan. 

c) DW < 1,21 atau DW > 2,79 artinya terjadi autokorelasi. 

2.2.12 Uji Koefisien Determinasi 

Uji analisis ini adalah uji koefisien untuk mengetahui besarnya pengaruh semua variabel 

(X) secara serempak terhadap variabel terikat (Y). Dengan penggunaan SPSS 𝑅2 

merupakan angka yang menunjukan proporsi variabel terikat atau dependen yang 

dipengaruhi oleh variabel bebas atau independent, atau dapat dikatakan 𝑅2 merupakan 

seluruh variabel yang berpengaruh terhadap variabel terikat, beberapa persen dipengaruhi 

oleh variabel bebas sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diketahui 
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karena tidak dimasukkan dalam data penelitian. Semakin besar 𝑅2 maka semakin baik 

metode yang digunakan. 

2.2.13 Uji Hipotesis T 

Menurut Azhari et al. (2023) mengemukakan bahwa uji t dilakukan untuk menguji 

hipotesis penelitian mengenai pengaruh dari masing-masing variabel bebas secara parsial 

terhadap variabel terikat. Berikut untuk mengetahui t tabel dapat dicari dengan rumus 

(Rustanti & Alfianti, 2018) : 

T tabel = t (a/2 ; n-k-1) (2.5) 

 

 

Dimana : 

a = Taraf Signifikansi 

k = Jumlah Variabel Bebas (X) 

n = Jumlah Responden 

2.2.14 Uji Hipotesis F 

Uji f bertujuan untuk mencari apakah variabel independen secara bersama – sama 

(stimultan) mempengaruhi variabel dependen. Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh 

dari seluruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikat (Azhari et al., 

2023). Menurut Firnando (2019) Uji f digunakan secara simultan untuk menguji seberapa 

besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Uji F merupakan syarat 

untuk melakukan uji model regresi dan uji t. Dasar pengambilan keputusan dalam uji ini 

adalah apabila nilai F hitung > F tabel. Berikut untuk mencari f tabel menggunakan rumus 

: 

F tabel = (k ; n – k) (2.6) 

 

 

Dimana : 

n = Jumlah Responden 

k = Jumlah Variabel 

2.3 Hipotesis 

Hipotesis merupakan dugaan awal yang dirumuskan untuk menjelaskan adanya hubungan 

antara dua atau lebih variabel dalam suatu penelitian. Hal tersebut dibuat berdasarkan 
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teori, hasil observasi, dan kebenarannya akan dibuktikan melalui proses pengumpulan 

dan analisis data. Seperti halnya menurut Sugiono (2017) hipotesis adalah jawaban 

sementara terhadap rumusan masalah penelitian, di mana rumusan masalah tersebut 

masih bersifat praduga karena masih harus dibuktikan kebenarannya melalui data yang 

dikumpulkan. Berikut adalah hipotesis pada penelitian ini: 

a. Hipotesis 1 

H0a = Tidak terdapat pengaruh signifikan antara Kualitas Produk terhadap Minat 

Beli 

H1a = Terdapat pengaruh signifikan antara Kualitas Produk terhadap Minat Beli 

b. Hipotesis 2 

H0b = Tidak terdapat pengaruh signifikan antara Social Media Marketing 

terhadap Minat Beli 

H1b = Terdapat pengaruh signifikan antara Social Media Marketing terhadap 

Minat Beli 

c. Hipotesis 3 

H0c = Variabel Kualitas Produk dan Social Media Marketing secara bersama- 

sama atau simultan tidak berpengaruh terhadap Minat Beli 

H1c = Variabel Kualitas Produk dan Social Media Marketing secara bersama- 

sama atau simultan berpengaruh terhadap Minat Beli 

2.4 Model Penelitian 

Kualitas produk dan social media marketing merupakan dua faktor dari sekian banyak 

faktor yang memiliki pengaruh terhadap minat beli di Footlabels. Berikut adalah model 

penelitian pada penelitian ini: 

 

Gambar 2.1 Model Penelitian 
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Pada penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah dua faktor tersebut terbukti 

memiliki pengaruh terhadap minat beli sekaligus seberapa besar pengaruh kedua faktor 

tersebut dalam memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen atau 

minat beli konsumen. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

3.1 Objek dan Subjek Penelitian 

3.1.1 Objek Penelitian 

Pada penelitian ini, pengambilan dan perolehan data dilakukan pada toko sepatu 

Footlabels yang berlokasi di Pasekan Kidul, Balecatur, Kecamatan Gamping, Kabupaten 

Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta. Objek pada penelitian ini yaitu pengaruh minat 

beli. 

3.1.2 Subjek Penelitian 

Subjek untuk melakukan penelitian terkait pengaruh minat beli adalah konsumen dari 

Footlabels yang pernah membeli produk secara langsung maupun online atau perna 

mengunjungi store offline dan mengunjungi laman sosial media Footlabels. 

3.2 Populasi dan Sampel 

3.2.1 Populasi 

Populasi pada penelitian ini adalah konsumen potensial Footlabels yang memungkinkan 

untuk dihubungi atau dijangkau. 

3.2.2 Sampel 

Dalam pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling. 

Purposive Sampling merupakan teknik yang mempertimbangkan secara khusus guna 

mendapatkan hasil penelitian yang lebih representatif. Sampel pada penelitian ini 

mempertimbangkan beberapa kriteria yang telah ditentukan yaitu sebagai berikut: 

1. Pernah mengunjungi store offline atau mengunjungi laman sosial media 

Footlabels. 

2. Pernah melakukan transaksi, transaksi langsung maupun transaksi online di store 

Footlabels. 

3. Usia 17-40 tahun, sesuai target pasar dari pihak Footlabels. 

Menurut Malhotra sebagaimana dikutip dalam Priansa & Suryawardani (2020) besarnya 

sampel pada populasi tidak diketahui dapat ditentukan dengan mengambil paling sedikit 
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empat atau lima kali lipat jumlah item pertanyaan dalam kuesioner. Pada penelitian ini 

memiliki pertanyaan sebanyak 22 butir, maka sampel penelitian adalah 22 dikalikan 5 

dimana hasilnya yaitu 110. Sehingga sampel pada penelitian ini harus didapatkan paling 

sedikit yaitu sebanyak 110 responden. 

n = p x 5 (3.1) 

 

 
Dimana : 

n = Jumlah sampel 

p = Jumlah pertanyaan 

3.3 Sumber Data 

Penelitian ini membutuhkan beberapa data diantaranya ada 2 sumber data yang 

digunakan, yaitu data primer dan data sekunder, berikut adalah sumber-sumber data 

sebagai berikut: 

1. Data Primer 

Data primer yaitu data yang diperoleh langsung oleh peneliti dari tempat 

penelitian dilakukan. Pada penelitian ini data primer diperoleh survei secara 

langsung dari penyebaran kuesioner yang diberikan kepada konsumen. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder yaitu data pendukung untuk penelitian yang diperoleh dari hasil 

jurnal-jurnal, buku, atau sumber literatur lainnya. Pada penelitian ini data 

sekunder yang diperoleh juga mencakup hasil jurnal-jurnal ilmiah, buku-buku, 

literatur dan sebagainya. 

3.4 Alat Bantu Penelitian 

Penelitian ini menggunakan alat bantu berupa perangkat yang digunakan dalam pengujian 

yaitu Microsoft Excel dan IBM SPSS. 

3.5 Pengumpulan Data 

Pengumpulan data pada penelitian ini dengan melakukan penyebaran kuesioner. 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan memberikan kepada responden 

yang berisi berupa pertanyaan untuk dijawab oleh responden yang terpilih. Kuesioner 

yang diberikan kepada responden menggunakan skala pengukuran yaitu skala likert 4 
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poin yang berasal dari modifikasi skala likert 5 poin, sehingga responden dapat memilih 

satu dari empat pilihan. Menurut Setyawan & Atapukan (2018) Skala Likert adalah 

metode yang digunakan untuk mengukur tingkat kepuasan. Skala Likert memiliki empat 

atau lebih butir-butir pertanyaan yang dikombinasikan sehingga membentuk sebuah skor 

atau nilai yang mempresentasikan sifat individu, misalkan sikap, perilaku, dan 

pengetahuan. Penggunaan skala likert dipilih karena skala ini sering digunakan dalam 

penilaian survei, seperti hal nya Juniantoro et al. (2022) mengemukakan bahwa metode 

skala likert merupakan skala yang sangat populer digunakan pada riset suatu survei yang 

mudah dipahami, mudah digunakan, serta memudahkan responden untuk menjawab atau 

mengisi kuesioner. Modifikasi skala likert 4 poin ini bertujuan untuk mengatasi 

kelemahan skala lima poin dengan menghapus kategori jawaban tengah, yaitu 

berdasarkan alasan utama: (1) kategori tengah sering menimbulkan makna ganda, seperti 

jawaban ragu, netral, atau tidak memutuskan jawaban. (2) Adanya jawaban tengah 

cenderung mendorong respoden untuk memilih opsi tengah, terutama jika belum 

menentukan jawaban. (3) Skala likert empat poin dirancang untuk membuat responden 

harus memberikan jawaban yang lebih jelas, apakah cenderung setuju atau tidak setuju. 

Tabel 3.1 Skala Likert 
 

Skala Nilai 

1 Sangat Tidak Setuju 

2 Tidak Setuju 

3 Setuju 

4 Sangat Setuju 

 
Penelitian ini menggunakan empat tingkatan jawaban dengan ketentuan skor sebagai 

berikut : 

Sangat Setuju diberi skor 4 

 

Setuju diberi skor 3 

 
Tidak Setuju diberi skor 2 

 

Sangat Tidak Setuju diberi skor 1 
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3.6 Identifikasi Variabel Penelitian 

Berikut merupakan variabel yang digunakan pada penelitian ini: 

1. Variabel Dependen atau Variabel Terikat 

Variabel dependen dalam penelitian ini adalah : Minat Beli (Y). 

2. Variabel Independen atau Variabel Bebas 

Variabel independen dalam penelitian ini adalah : 

- Kualitas Produk (X1) 

- Social Media Marketing (X2) 

Tabel 3.2 Variabel Penelitian 
 

 Variabel Dimensi Referensi 

 

 

 

Independen 

 

𝑋1= Kualitas Produk 

Daya Tahan 
(Marham et al., 

2023) 
Estetika 

Keistimewaan 

Kesesuaian 

 

𝑋2= Social Media 

Marketing 

Context 
(Fikri & 

Abdurrahman, 

2022) 

Communication 

Collaboration 

Connection 

 

 

Dependen 

 

 

Y = Minat Beli 

Minat 

Transaksional 
 

(Purbohastuti & 

Hidayah, 2020) Minat Referensial 

Minat Preferensial 

Minat Eksploratif 

 

3.7 Alur Penelitian 

Berikut ini adalah alur penelitian yang akan dilakukan: 
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Gambar 3.1 Alur Penelitian 

Berikut ini merupakan penjelasan mengenai alur penelitian yang dilakukan : 

1. Mulai 

Memulai penelitian yang akan dilakukan 

2. Identifikasi Masalah 

Pada tahap ini, dilakukan observasi secara langsung guna mengidentifikasi 

masalah utama yang ada pada toko sepatu Footlabels dengan melakukan 

wawancara dan diskusi bersama owner atau manajer yang bertanggung jawab 

terkait operasional toko. 

3. Perumusan Masalah, Tujuan, dan Batasan Penelitian 

Pada tahap ini dilakukan agar penelitian memiliki masalah yang ingin 

diselesaikan dan memiliki tujuan serta batasan yang jelas. 

4. Kajian Literatur 

Pada tahap ini memiliki tujuan peneliti mengkaji penelitian-penelitian terdahulu 

yang berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan. Sedangkan kajian literatur 

terdiri atas dua sub-bab yaitu kajian literatur dan landasan teori. Landasan teori 

merupakan teori-teori yang akan dijadikan acuan awal dalam penelitian. 

5. Pembuatan Kuesioner 
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Dalam tahap pembuatan kuesioner ini terdapat beberapa tahapan, berikut ini 

merupakan tahapan-tahapan dalam pembuatan kuesioner. 

1) Menentukan Pertanyaan 

Tahap ini dilakukan untuk mendapatkan pertanyaan yang sesuai agar 

permasalahan yang diteliti dapat diukur secara sempurna. Proses menentukan 

pertanyaan dengan melakukan pengkajian penelitian terdahulu yang berkaitan 

dengan penelitian yang akan dilakukan. Kuesioner ini berfokus pada empat 

atribut kualitas produk yaitu Daya Tahan, Estetika, Keistimewaan, dan 

Kesesuaian. Kemudian social media marketing terdapat empat atribut yaitu 

Context, Communication, Collaboration, dan Connection. 

2) Pilot Study 

Tahap ini peneliti melakukan pilot study terhadap 5 responden yang bertujuan 

untuk mengetahui apakah atribut pertanyaan pada kuesioner sudah sesuai 

dengan tujuan penelitian. Selain itu pilot study dilakukan untuk memperbaiki 

dan menyempurnakan atribut yang ada pada kuesioner. Pilot study bertujuan 

untuk mengevaluasi bagaimana instrumen survei berfungsi secara praktis 

sebagai alat komunikasi antara peneliti dan responden dalam penelitian, 

dengan pendekatan kualitatif (Creswell, 2008; Litwin, 1995; Neuman, 2000; 

Sapsford, 1999). Menurut Maulana et al. (2023) pilot study terdapat dua 

tahapan. Tahap pertama melibatkan evaluasi cara instrumen disajikan dari 

sudut pandang orang yang tidak terbiasa, sedangkan tahap kedua lebih 

fokus pada relevansi detail dari setiap item pertanyaan dari perspektif 

responden yang berpengalaman. 

6. Pengumpulan Data 

Pada tahap ini data yang dikumpulkan meliputi data primer dan data sekunder, 

dimana data primer diperoleh dari informasi atau fakta langsung dengan 

melakukan wawancara atau percakapan lisan serta pengajuan pertanyaan tertulis 

menggunakan kuesioner. Pengumpulan data utama dilakukan dengan penyebaran 

kuesioner kepada responden terpilih. Data sekunder pada penelitian ini mencakup 
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literatur seperti buku, jurnal, dan artikel terkait dengan topik penelitian. Berikut 

merupakan tahapan yang dilakukan dalam pengumpulan data. 

1) Penentuan Teknik Sampling 

Penentuan teknik sampling pada penelitian ini adalah menggunakan teknik 

purposive sampling. Purposive sampling merupakan pengambilan sampel 

yang dipertimbangkan secara khusus agar data yang diperoleh menjadi lebih 

representatif. 

2) Penentuan Jumlah Responden 

Penentuan jumlah responden pada penelitian ini mengacu pada penelitian 

yang dilakukan oleh Priansa & Suryawardani (2020) mengemukakan jumlah 

responden yang diambil ditentukan dengan mengambil paling sedikit empat 

atau lima kali lipat dari jumlah item pernyataan dalam kuesioner. Sehingga 

jumlah responden pada penelitian ini paling sedikit sebanyak 110 responden. 

3) Penyebaran Kuesioner 

Setelah menentukan pertanyaan dan melakukan pilot study maka dilakukan 

penyebaran kuesioner kepada konsumen toko sepatu Footlabels. Penyebaran 

kuesioner pada penelitian ini menggunakan bantuan google form sebagai 

media pendukung. 

7. Uji Instrumen (Validitas dan Reliabilitas) 

Dalam tahap uji ini bertujuan untuk mendapatkan alat ukur atau hasil pengukuran 

yang konsisten dan dapat dihandalkan. Peneliti menggunakan uji validitas dan uji 

reliabilitas. Untuk mengetahui apakah setiap indikator kuesioner valid dan 

reliabel dilakukan kepada 30 responden (Wiastuti & Kimberlee, 2018). 

8. Uji Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan pengolahan data menggunakan metode regresi, data yang 

digunakan harus lulus uji asumsi klasik. Berikut merupakan uji asumsi klasik 

pada penelitian ini. 

1) Uji Normalitas 

2) Uji Multikolinearitas 

3) Uji Heteroskedastisitas 
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9. Pengolahan Data 

Berikut ini merupakan beberapa tahapan untuk mengolah data yang telah 

didapatkan. 

1) Uji Regresi dan Korelasi 

Tahapan dalam melakukan analisis regresi adalah dengan mengidentifikasi 

hubungan satu atau lebih variabel independent atau variabel bebas dengan 

satu variabel dependent atau biasa disebut variabel terikat. Adapun bentuk 

umum persamaan regresi linear berganda pada penelitian ini yaitu 

Y = α + B1X1 + B2X2 (3.2) 

 

 

Keterangan: 

Y  = Minat Beli 

α = Konstanta 

X1 = Kualitas Produk 

X2 = Social Media Marketing 

B1 = Koefisien regresi variabel Kualitas Produk 

B2 = Koefisien regresi variable Social Media Marketing 

2) Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Uji koefisien determinasi merupakan uji bertujuan untuk mengukur seberapa 

baik model yang dihasilkan dalam menjelaskan kemampuan variasi variabel 

terikat. Nilai koefisien determinasi yaitu berkisar antara 0 hingga 1. Semakin 

nilai R² mendekati 1 maka menunjukan variabel bebas memberikan informasi 

yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel terikat (dependent). Sebaliknya 

jika nilai R² semakin mendekati 0, maka kemampuan variabel bebas dalam 

menjelaskan variabel terikat sangat terbatas. 

10. Analisis dan Pembahasan 

Setelah hasil data yang telah diproses diperoleh, langkah selanjutnya adalah 

melakukan analisis dan pembahasan menyeluruh terhadap hasil. 

11. Kesimpulan dan Saran 
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Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dalam penelitian, kesimpulan 

diambil. Dari kesimpulan tersebut rekomendasi atau saran dapat diberikan kepada 

perusahaan, yang bertujuan dapat menjadi evaluasi bagi perusahaan terkait 

pengaruh kualitas produk dan social media marketing pada keputusan pembelian 

di toko Footlabels. Diharapkan dapat menjadi acuan dan pertimbangan bagi 

Footlabels. Kesimpulan akan menjawab rumusan masalah dan tujuan penelitian 

yang telah dirumuskan diawal penelitian. 
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BAB IV 

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

 

 

4.1 Profil Perusahaan 

Footlabels merupakan toko yang menjual sepatu merk Vans sejak tahun 2019 di 

Yogyakarta. Awalnya pada bulan November tahun 2018, pemilik ingin membangun 

sebuah bisnis dengan konsep titip jual beli barang pribadi mahasiswa yang ada di 

Yogyakarta. Konsep awal Footlabels sebagai consignment store, dengan menargetkan 

titip jual beli barang pribadi. Konsep ini berjalan mulai dari bulan November 2018. 

 
 

 

 

 
 

 

 

Gambar 4.1 Logo Footlabels Pertama Kali 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

Gambar 4.2 Logo Footlabels Sekarang 

Setelah tiga bulan berjalan pemilik mengganti konsep consignment store (titip jual 

beli) menjadi toko sepatu Vans dikarenakan sepi peminat. Setelah merubah konsep 

menjadi toko yang menjual sepatu Vans perubahan langsung terasa mulai dari anak 

sekolah atau pelajar hingga mahasiswa berdatangan untuk membeli sepatu. Mengingat 

sepatu pada waktu itu sangat disukai oleh anak-anak muda, kemudian Footlabels 

mencoba untuk memperbanyak banyak stok sepatu yang bervariasi dengan size yang 
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lengkap. Sebelum merubah konsep menjadi toko sepatu, Footlabels memiliki nama 

Footlabels Consign, nama Footlabels sendiri sudah dipergunakan sejak bulan November 

2018 hingga sekarang. 

4.2 Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk memenuhi seluruh 

kebutuhan yang diperlukan guna mendukung kelancaran penelitian. Data yang 

dikumpulkan berkaitan dengan kualitas produk dan social media marketing, yang 

diperoleh melalui penyebaran kuesioner. Jumlah minimum data yang diperlukan dalam 

penelitian ini adalah sebanyak 110 responden. Proses pengumpulan data dilakukan 

dengan memanfaatkan hard file, yang kemudian disebarkan kepada calon responden yang 

sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan dalam penelitian ini. 

Penyebaran kuesioner dalam penelitian ini dimulai pada bulan Juni 2025. Melalui 

kuesioner tersebut, berhasil dikumpulkan data demografis responden, seperti usia, jenis 

kelamin, dan jenis pekerjaan. Informasi ini digunakan untuk memberikan gambaran 

umum mengenai karakteristik responden. Kuesioner terdiri dari 22 pertanyaan yang 

terbagi ke dalam tiga kelompok, yaitu pertanyaan untuk variabel kualitas produk, 

pertanyaan untuk variabel social media marketing, dan pertanyaan untuk variabel minat 

beli. Seluruh item pertanyaan kemudian dijumlahkan, sehingga hasil akhir yang diperoleh 

dalam penelitian ini hanya mencakup tiga kolom, yaitu kualitas produk dan social media 

marketing sebagai variabel independen (bebas), serta minat beli sebagai variabel 

dependen (terikat). 

Setelah data variabel independen dan dependen berhasil dikumpulkan, data tersebut 

akan dianalisis dengan bantuan software SPSS. Analisis menggunakan SPSS ini 

mencakup uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, uji regresi linear berganda, serta 

pengujian hipotesis. 

4.3 Pengolahan Data 

4.3.1 Karakteristik Responden 

Berikut merupakan karakteristik responden yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner 

yang telah dilakukan. 

a. Presentase Jenis Kelamin 
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Presentase Jenis Kelamin Responden 
 

 Laki-laki   Perempuan 

 

Gambar 4.3 Presentase Jenis Kelamin 

Berdasarkan gambar di atas dapat diketahui bahwa jumlah keseluruhan responden 

pada penelitian ini sebanyak 110 responden dengan presentase responden berjenis 

kelamin laki-laki lebih tinggi memiliki jumlah 57 responden (52%) dibandingkan 

dengan responden berjenis kelamin perempuan dengan jumlah 53 responden 

(48%) dengan selisih sebanyak 4 responden. 

b. Pekerjaan Responden 

Berikut merupakan jumlah pekerjaan dari responden. 

Pekerjaan Responden 
 

Mahasiswa 

Pelajar 

Wiraswasta 

Freelancer 

Pegawai Swasta 

PNS 

71 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 40 80 

 Pekerjaan Responden 

 
Gambar 4.4 Jumlah Pekerjaan Responden 

Berdasarkan gambar di atas diketahui bahwa mayoritas responden berstatus 

sebagai mahasiswa dengan total 71 responden. 

c. Usia Responden 

10 

9 

7 

7 

6 

53 
(48%) 

57 
(52%) 
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Usia Responden 

9; (8%)3; (3%) 
19; (17%) 

14; (13%) 
 
 
 
 

 
65; (59%) 

 17 - 20 Tahun  21 - 25 Tahun  26 - 30 Tahun 

 30 - 35 Tahun  36 - 40 Tahun 

 

Gambar 4.5 Usia Responden 

Berdasarkan gambar di atas dari 110 responden terdapat 19 responden berusia 17 

– 20 tahun dengan presentase 17%, 65 responden berusia 21 – 25 tahun dengan 

presentase 59%, 14 responden berusia 26 – 30 tahun dengan presentase 13%, 9 

responden berusia 30 – 35 tahun dengan presentase 8%, dan 3 responden berusia 

36 – 40 tahun dengan presentase 3%. 

d. Pendapatan atau Gaji Responden 

 

Tabel 4.1 Pendapatan atau Gaji 
 

Pendapatan Frekuensi Presentase (%) 

< Rp 2.000.000 15 14% 

Rp 2.000.000 – Rp 3.000.000 49 44% 

Rp 3.000.000 – Rp 4.000.000 26 24% 

> Rp 4.000.000 20 18% 

Total 110 100% 

 
Berdasarkan tabel di atas menunjukan bahwa responden yang berpenghasilan 

kurang dari Rp 2.000.000 per bulan merupakan responden paling sedikit 

jumlahnya yaitu sebanyak 15 orang dengan presentase 14%. Responden yang 

berpenghasilan antara Rp 2.000.000 – Rp 3.000.000 per bulan sebanyak 49 orang 

dengan presentase 44% dan ini jumlah terbanyak pada penelitian ini. Responden 

dengan penghasilan antara Rp 3.000.000 – Rp 4.000.000 sebanyak 26 orang 
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dengan presentase 24%. Responden dengan penghasilan di atas Rp 4.000.000 

sebanyak 20 orang dengan presentase 18%. 

4.3.2 Pilot Study 

Pilot study dilakukan untuk menguji coba kesesuaian instrumen dengan prosedur yang 

telah dibuat. Tujuannya untuk memperbaiki serta memvalidasi pemahaman terhadap 

aspek-aspek yang diukur dalam tes. Pada tahap ini, proses pengumpulan data dilakukan 

dalam tiga putaran. Kuesioner pada putaran pertama dikirimkan kepada lima responden 

untuk menilai cara penyajian instrumen kepada para penilai. Masukan dari evaluasi ini 

kemudian dimanfaatkan untuk menyempurnakan kuesioner agar lebih optimal sebagai 

alat penelitian. 

Hasil dari putaran pertama menunjukkan perlunya revisi terhadap beberapa pertanyaan, 

termasuk penambahan jumlah item pertanyaan serta penjelasan tambahan pada bagian 

pembukaan kuesioner. Pada putaran kedua, disimpulkan bahwa sejumlah kata dalam 

beberapa item perlu disesuaikan agar lebih mudah dipahami oleh responden. Berikut ini 

merupakan saran dan masukan yang diberikan oleh para ahli selama proses penyusunan 

kuesioner pada tahap awal. 

Tabel 4.2 Hasil Pilot Study Tahap 1 
 

No Responden Hasil 

1. Responden 1 

(Pengusaha) 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 

3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 
8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Saran untuk pemilihan kata pada variabel 

minat beli lebih disederhanakan agar lebih 

 sesuai  
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2. Responden 2 

(Pengusaha) 

 

 
 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

3. Responden 3 

(Manajer Footlabels) 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

4. Responden 4 

(Akademisi dan 

Pengusaha) 

10) Tidak  ada  komentar  lain  untuk  peningkatan 
kualitas draf instrumen 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 
3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 
8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran untuk instrumen ini 
10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 
3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Terdapat pertanyaan/pernyataan yang 

memiliki tujuan yang hampir sama pada 

variabel kualitas produk indikator daya 

tahan. Seharusnya lebih dibedakan lagi seperti 

dari segi material atau secara keseluruhan 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner menjadi tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 
8) Semua pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran pada kuesioner ini 

10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 
3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 
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5. Responden 5 

(Akademisi dan 

Pengusaha) 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Terdapat pertanyaan/pernyataan yang perlu 

ditambahkan kalimat pada variabel kualitas 

produk bagian kelengkapan, seperti 

kelengkapan seperti apa dan apa saja 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 
8) Semua pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran pada kuesioner ini 
10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 
3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner menjadi tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 

8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran pada kuesioner ini 
10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 
 

 

Berikut merupakan saran yang diberikan oleh para ahli selama proses penyusunan 

kuesioner tahap kedua. 

Tabel 4.3 Hasil Pilot Study Tahap 2 
 

No Responden Hasil 

1. Responden 1 1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 
 (Pengusaha)  meragukan    

2) Instruksi mudah untuk diikuti 
3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 
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2. Responden 3 

(Manajer Footlabels) 

 

 
 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 
 

 

3. Responden 4 

(Akademisi dan 

Pengusaha) 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner menjadi tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 

8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran pada kuesioner ini 

10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 

3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner menjadi tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 

8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran pada kuesioner ini 
10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 

3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner menjadi tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 

8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 
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9) Saran perbaiki pemilihan kata secara 

keseluruhan pada kuesioner agar lebih sesuai 

10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 
 

 
Berikut merupakan saran yang diberikan oleh ahli selama proses penyusunan kuesioner 

tahap ketiga. 

Tabel 4.4 Hasil Pilot Study Tahap 3 
 

No Responden Hasil 

1. Responden 4 

(Akademisi dan 

Pengusaha) 

1) Tidak ada istilah yang tidak familiar dan 

meragukan 

2) Instruksi mudah untuk diikuti 
3) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sulit 

dipahami 

4) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang berulang 

atau memiliki tujuan yang sama 

5) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang sensitif 

atau mengandung SARA 

6) Tidak ada pertanyaan/pernyataan yang membuat 

kuesioner menjadi tidak efektif 

7) Kuesioner sudah memiliki alur yang baik 

8) Seluruh pertanyaan/pernyataan sudah sesuai dan 

relevan 

9) Tidak ada komentar dan saran pada kuesioner ini 

10) Tidak ada komentar untuk peningkatan kualitas 

draf instrumen 
 

 

 

4.3.3 Uji Instrumen (Validitas dan Reliabilitas) 

1. Uji Validitas 

Uji signifikansi korelasi dalam penelitian ini dilakukan pada level signifikasnsi 

0,05 atau 5% yang berarti ketika item memiliki nilai signifikansi < 0,05 maka 

dapat dikatakan item tersebut valid/sah. Selain itu, validitas dapat diukur dengan 

melihat nilai r hitung. Apabila r hitung > r tabel maka item pertanyaan dapat 

dkatakan valid. Berikut ini merupakan hasil uji validitas yang dilakukan dalam 

penelitian ini. 

Tabel 4.5 Uji Validitas Variabel Kualitas Produk 
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Pertanyaan 
Nilai 

Signifikansi 

Level 

Signifikansi 

R 

Hitung 

R 

Tabel 
Keterangan 

KP 1 0.000 0.05 0.806 0.361 Valid 

KP 2 0.000 0.05 0.605 0.361 Valid 

KP 3 0.001 0.05 0.577 0.361 Valid 

KP 4 0.002 0.05 0.539 0.361 Valid 

KP 5 0.000 0.05 0.682 0.361 Valid 

KP 6 0.000 0.05 0.817 0.361 Valid 

KP 7 0.000 0.05 0.769 0.361 Valid 

KP 8 0.000 0.05 0.612 0.361 Valid 

Sumber: Pengolahan data menggunakan SPSS 

Tabel 4.6 Uji Validitas Variabel Social Media Marketing 

Pertanyaan 
Nilai 

Signifikansi 

Level 

Signifikansi 

R 

Hitung 

R 

Tabel 
Keterangan 

SMM 1 0.000 0.05 0.778 0.361 Valid 

SMM 2 0.000 0.05 0.806 0.361 Valid 

SMM 3 0.000 0.05 0.890 0.361 Valid 

SMM 4 0.000 0.05 0.788 0.361 Valid 

SMM 5 0.000 0.05 0.791 0.361 Valid 

SMM 6 0.000 0.05 0.849 0.361 Valid 

SMM 7 0.000 0.05 0.732 0.361 Valid 

Sumber: Pengolahan data menggunakan SPSS 
 

 

Tabel 4.7 Uji Validitas Variabel Minat Beli 
 

Pertanyaan 
Nilai 

Signifikansi 

Level 

Signifikansi 

R 

Hitung 

R 

Tabel 
Keterangan 

MB 1 0.000 0.05 0.812 0.361 Valid 

MB 2 0.000 0.05 0.758 0.361 Valid 

MB 3 0.000 0.05 0.786 0.361 Valid 

MB 4 0.000 0.05 0.663 0.361 Valid 

MB 5 0.000 0.05 0.721 0.361 Valid 

MB 6 0.000 0.05 0.761 0.361 Valid 

MB 7 0.000 0.05 0.632 0.361 Valid 

Sumber: Pengolahan data menggunakan SPSS 

Berdasarkan hasil pengolahan data uji validitas dengan bantuan SPSS, dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi dari seluruh butir pertanyaan dari masing- 

masing variabel yaitu variabel kualitas produk, social media marketing, dan minat 

beli < 0.05 yang artinya bahwa seluruh butir pertanyaan yang digunakan di dalam 
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kuesioner penelitian ini dapat dikatakan valid atau akurat. Selain itu, dengan 

melihat nilai R hitung, nilai R tabel pada keseluruhan butir pertanyaan bernilai 

lebih besar jika dibandingkan dengan nilai R tabel (R hitung > R tabel) sehingga 

membuktikan bahwa butir pertanyaan yang digunakan telah valid. 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dapat dinilai reliabel apabila memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 

0,60 yang berarti kuesioner yang digunakan dalam penelitian membawa hasil yang 

konsisten ketika digunakan untuk mengukur. Berikut ini merupakan hasil uji 

reliabilitas yang dilakukan untuk masing-masing variabel yang digunakan dalam 

penelitian ini. 

Tabel 4.8 Uji Reliabilitas 
 

Nilai 

Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Batasan Nilai 

Cronbach’s Alpha 

 

Keterangan 

Kualitas Produk 0.829 0.60 Reliabel 

Social Media 
0.908 

Marketing 
0.60 Reliabel 

Minat Beli 0.854 0.60 Reliabel 

Sumber: Pengolahan data menggunakan SPSS 

Berdasarkan hasil pengolahan data dengan bantuan software SPSS dapat 

diketahui bahwa nilai cronbach’s Alpha dari masing-masing variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini telah menunjukkan hasil reliabel atau nilai 

cronbach’s Alpha > 0,60. sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa kuesioner 

yang dibangun untuk penelitian ini dapat dikategorikan handal atau reliabel. 

4.3.4 Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

Model regresi yang baik adalah model yang menghasilkan nilai residual yang 

berdistribusi secara normal. Untuk mengetahui nilai residual berdistribusi normal 

atau tidak, dapat dilakukan dengan menggunakan uji one sample Kolmogorov- 

smirnov. 

Jika nilai sig (Asym Sig 2 tailed) > 0,05, maka data berdistribusi normal. 
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Jika nilai sig (Asym Sig 2 tailed) < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal. 

Berikut merupakan hasil uji normalitas yang telah dilakukan. 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Unstandardized 

Residual 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

Gambar 4.6 Hasil Uji Normalitas 

Hasil uji normalitas kolmogorov-smirnov menunjukan bahwa nilai signifikansi 

0,193 > 0,05, maka data berdistribusi normal. 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas dapat dideteksi dengan cara melihat nilai Tolerance dan nilai 

Variance Inflation Factor (VIF). 

Jika nilai tolerance > 0,10 atau nilai VIF < 10, maka lolos uji multikolinearitas. 

Jika nilai tolerance < 0,10 atau nilai VIF > 10, maka tidak lolos uji 

multikolinearitas. 

Berikut merupakan hasil uji multikolinearitas yang telah dilakukan. 

Coefficientsa 

Collinearity Statistics 

Model Tolerance VIF 

1 X1 .622 1.609 

X2 .622 1.609 

a. Dependent Variable: Y 

N 110 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.46632798 

Most Extreme Differences Absolute .073 

Positive .059 

Negative -.073 

Test Statistic .073 

Asymp. Sig. (2-tailed) .193c 
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Gambar 4.7 Hasil Uji Multikolinearitas 

Hasil uji multikolinearitas menunjukan bahwa semua variabel mempunyai nilai 

tolerance > 0,10 atau nilai VIF < 10, maka dapat disimpulkan tidak terdapat gejala 

multikolinearitas atau juga bisa disimpulkan lolos uji multikolinearitas. 

3. Uji Heterokedastisitas 

Heterokedastisitas adalah suatu keadaan dimana varian yang dihasilkan 

mengalami ketidaksamaan pada model regresi. 

Jika nilai sig > 0,05, maka lolos uji heteroskedastisitas. 

Jika nilai sig < 0,05, maka tidak lolos uji heteroskedastisitas. 

Berikut merupakan hasil uji heteroskedastisitas yang telah dilakukan. 

Coefficientsa 

 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

Beta 

 
 

 

t 

 
 

 

Sig. Model B Std. Error 

1 (Constant) 4.521 .794  5.695 .000 

X1 -.065 .037 -.201 -1.722 .088 

X2 -.049 .040 -.142 -1.216 .227 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

Gambar 4.8 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Hasil uji heteroskedastisitas menunjukan bahwa variabel kualitas produk (X1) dan 

social media marketing (X2) mempunyai nilai sig > 0,05, maka dapat disimpulkan 

tidak terdapat gejala heteroskedastisitas atau juga bisa disimpulkan lolos uji 

heteroskedastisitas. 

4.3.5 Uji Regresi Linear Berganda 

Uji regresi linear berganda bertujuan untuk mengukur dan mengetahui pengaruh serta 

arah hubungan antara variabel bebas Kualitas Produk (X1) dan Social Media Marketing 

(X2) terhadap variabel terikat, yaitu Minat Beli (Y). 

Y = α + 𝐵1𝑋1 + 𝐵2𝑋2 

Berikut merupakan hasil uji regresi linear berganda yang telah dilakukan. 

Coefficientsa 
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Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

Beta 

 
 

 

t 

 
 

 

Sig. Model B Std. Error 

1 (Constant) -.945 1.317  -.718 .474 

X1 .355 .062 .363 5.715 .000 

X2 .612 .067 .583 9.191 .000 

a. Dependent Variable: Y 

 

Gambar 4.9 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Berdasarkan pengolahan yang diperoleh menggunakan bantuan software IBM SPSS, 

dapat diketahui persamaan regresi yaitu Y = -0,945 + 0,355𝑋1 + 0,612𝑋2. 

Adapun penjelasannya adalah : 

a. Nilai koefisien konstanta sebesar – 0,945 dengan nilai negatif ini dapat diartikan 

bahwa tanpa adanya variabel Kualitas Produk (X1) dan Social Media Marketing 

(X2) akan mengalami penurunan sebesar 94,5%. 

b. Nilai koefisien beta variabel Kualitas Produk (X1) sebesar 0,355, jika nilai 

variabel lain konstan dan variabel X1 mengalami peningkatan 1% maka variabel 

Minat Beli (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 35,5%. Begitu pula 

sebaliknya jika nilai variabel lain konstan dan variabel X1 mengalami penurunan 

1% maka variabel Minat Beli (Y) akan mengalami penurunan sebesar 35,5%. 

c. Nilai koefisien beta variabel Social Media Marketing (X2) sebesar 0,612, jika 

nilai variabel lain konstan dan variabel X2 mengalami peningkatan 1% maka 

variabel Minat Beli (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 61,2%. Begitu pula 

sebaliknya jika nilai variabel lain konstan dan variabel X2 mengalami penurunan 

1% maka variabel Minat Beli (Y) akan mengalami penurunan sebesar 61,2%. 

4.3.6 Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Uji koefisien determinasi sebuah uji yang dilakukan untuk mengukur seberapa baik 

model yang dihasilkan dalam menjelaskan kemampuan variasi variabel terikat atau 

dependent. 

Berikut merupakan uji koefisien determinasi yang telah dilakukan. 

Model Summary 
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Model R 

 

R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .856a .732 .727 2.48927 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 

 

Gambar 4.10 Uji Koefisien Determinasi 

Dari hasil uji yang dilakukan diketahui bahwa nilai R Square sebesar 0,732 atau 73,2%. 

Nilai koefisien determinasi tersebut menunjukan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) 

dan Social Media Marketing (X2) mampu menjelaskan variabel Minat Beli (Y) sebesar 

73,2% sedangkan sisanya yaitu 100% - 73,2% = 26,8% dijelaskan oleh variabel lain. 

4.3.7 Uji F (secara bersama-sama stimultan) 

Uji F dilakukan memiliki tujuan apakah variabel independen atau variabel bebas (X) 

terdapat pengaruh terhadap variabel dependen atau terikat (Y) secara simultan atau secara 

bersama-sama. 

Jika nilai F Hitung > F Tabel atau sig < α, maka H0c ditolak. 

Jika nilai F Hitung < F Tabel atau sig > α, maka H0c diterima. 

Berikut merupakan hasil uji anova (Uji F) yang telah dilakukan. 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1811.896 2 905.948 146.204 .000b 

Residual 663.022 107 6.196 
  

Total 2474.918 109 
   

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X2, X1 

 

Gambar 4.11 Hasil Uji F 

Berdasarkan hasil uji F yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 

146,204 > nilai F tabel yaitu 3,081 dan nilai sig 0,000 < 0,05, maka H0c ditolak, artinya 

variabel kualitas produk dan social media marketing secara bersama-sama memengaruhi 

minat beli. 
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4.3.8 Uji T 

Uji hipotesis T bertujuan untuk mengetahui dan mengidentifikasi apakah variabel 

independen (bebas) memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen (terikat) 

secara parsial. 

Jika nilai t hitung > t tabel atau sig < 0,05, maka H0 ditolak. 

Jika nilai t hitung < t tabel atau sig > 0,05, maka H0 diterima. 

Berikut merupakan hasil uji T yang telah dilakukan. 

Coefficientsa 

 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

Beta 

 
 

 
t 

 
 

 
Sig. Model B Std. Error 

1 (Constant) -.945 1.317  -.718 .474 

X1 .355 .062 .363 5.715 .000 

X2 .612 .067 .583 9.191 .000 

a. Dependent Variable: Y 

 

Gambar 4.12 Hasil Uji T 

Berdasarkan uji hipotesis T yang telah dilakukan, didapat hasil sebagai berikut: 

a. Variabel Kualitas Produk memiliki nilai t hitung sebesar 5,715 > t tabel yaitu 1,98 

dan nilai sig yaitu 0,000 < 0,05, maka H0a ditolak, artinya variabel kualitas 

produk terdapat pengaruh secara signifikan terhadap minat beli. 

b. Variabel Social Media Marketing memiliki nilai t hitung sebesar 9,191 > t tabel 

yaitu 1,98 dan nilai sig yaitu 0,000 < 0,05, maka H0b ditolak, artinya variabel 

social media marketing terdapat pengaruh secara signifikan terhadap minat beli. 

4.3.9 Uji Korelasi 

Pada bagian ini uji korelasi bertujuan untuk mengetahui tingkat hubungan setiap variabel 

x atau variabel bebas apakah memiliki hubungan yang kuat atau tidak terhadap variabel 

y atau variabel terikat. Untuk mengetahui tingkat hubungan dapat dilihat dari nilai 

pearson corelation. Pada uji ini juga dapat mengetahui apakah arah hubungan setiap 

variabel memiliki nilai positif atau negatif dan juga apakah setiap variabel memiliki 

pengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel y atau variabel terikat. 
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Jika nilai sig. (2-tailed) < 0.05 maka berkesimpulan ada hubungan secara signifikan. 

Jika nilai sig. (2-tailed) > 0.05 maka berkesimpulan tidak ada hubungan secara signifikan. 

Berikut merupakan hasil dari uji korelasi yang telah dilakukan. 

 
Correlations 

X1 X2 Y 

X1 Pearson Correlation 1 .615** .722** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 

N 110 110 110 

X2 Pearson Correlation .615** 1 .806** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 

N 110 110 110 

Y Pearson Correlation .722** .806** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000  

N 110 110 110 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Gambar 4.13 Hasil Uji Korelasi 

Berdasarkan uji korelasi yang telah dilakukan, didapat hasil sebagai berikut: 

a. Variabel Kualitas Produk memiliki nilai sig. (2-tailed) sebesar 0.000 < 0.05, maka 

berkesimpulan ada hubungan secara signifikan terhadap Minat Beli atau variabel 

y. Pada nilai pearson corelation kualitas produk memiliki hasil positif yaitu 

sebesar 0.722, maka artinya variabel X1 memiliki arah hubungan yang searah dan 

memiliki tingkat hubungan yang tinggi atau kuat terhadap Minat Beli. 

b. Variabel Social Media Marketing memiliki nilai sig. (2-tailed) sebesar 0.000 < 

0.05, maka berkesimpulan ada hubungan secara signifikan terhadap Minat Beli 

atau variabel y. Pada nilai pearson corelation social media marketing memiliki 

hasil positif yaitu sebesar 0.806, maka artinya variabel X2 memiliki arah 

hubungan yang searah dan memiliki tingkat hubungan yang sangat tinggi terhadap 

Minat Beli. 
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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

5.1 Analisis Hasil Uji Asumsi Klasik 

Penelitian yang dilakukan menggunakan metode berupa regresi linear berganda. Dalam 

regresi linear berganda, terdapat tiga uji asumsi klasik yang harus dilakukan, yaitu uji 

normalitas, uji multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas. Pada uji normalitas yang 

dilakukan, dilakukan dengan menggunakan uji one sample Kolmogorov-smirnov. Jika 

nilai Signifikansi (Asym Sig 2 tailed) > 0,05, maka data berdistribusi normal. Jika nilai 

Signifikansi (Asym Sig 2 tailed) < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal. Dalam 

penelitian ini, uji normalitas yang dilakukan menghasilkan nilai signifikansi > 0,05 yaitu 

0,193 sehingga data yang digunakan dalam penelitian ini telah berdistribusi secara 

normal. 

Uji asumsi klasik yang kedua yaitu uji multikolinearitas. Uji multikolinearitas dalam 

penelitian ini dilakukan bertujuan untuk mengetahui hubungan antar variabel independen 

(bebas) dalam model regresi. Uji multikolinearitas dapat dideteksi melalui nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) < 10 dan nilai Tolerance > 0,1. Dalam penelitian ini, model regresi 

menghasilkan nilai VIF = 1,609 < 10 dan nilai Tolerance = 0,622 > 0,1. Sehingga 

berdasarkan nilai tersebut dapat disimpulkan bahwa, dalam penelitian ini model regresi  

tidak mengalami multikolinearitas. 

Uji asumsi klasik yang terakhir dalam penelitian ini adalah uji heteroskedastisitas. Uji 

heteroskedastisitas dalam penelitian ini berfungsi untuk mengetahui apakah terdapat 

ketidaksamaan varian dari nilai residual. Kriteria pengambilan keputusan dalam uji ini 

ditinjau melalui nilai-nilai signifikansi setiap variabel bebas dengan absolut residual > 

0,05. Hasil uji heterokedastisitas dalam penelitian ini menghasilkan nilai untuk variabel 

Kualitas Produk yaitu sebesar 0,088 dan nilai untuk variabel Social Media Marketing 

sebesar 0,227 yang artinya baik nilai signifikansi variabel kualitas produk dan signifikansi 

social media marketing lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan tidak terdapat 

gejala heteroskedastisitas atau juga bisa disimpulkan lolos uji heteroskedastisitas. 

Berdasarkan nilai keseluruhan uji asumsi klasik yang telah dilakukan, seluruh uji asumsi 
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klasik telah memenuhi syarat dan data yang digunakan dapat dilanjutkan untuk 

membangun model regresi. 

5.2 Analisis Uji Regresi Linear Berganda dan Korelasi 

Analisis regresi linear berganda dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

variable independent terhadap variabel dependen. Berikut ini adalah hasil analisis regresi 

linear berganda yang dihasilkan melalui pengolahan data primer menggunakan IBM 

SPSS. 

Y = -0,945 + 0,355𝑋1 + 0,612𝑋2 (5.1) 

 

 

Keterangan : 

Y : Minat Beli 

𝑋1 : Kualitas Produk 

𝑋2 : Social Media Marketing 

Dengan melihat persamaan yang telah diperoleh, diketahui nilai konstanta yang 

dihasilkan dalam persamaan regresi sebesar – 0,945. Dengan nilai negatif ini dapat 

diartikan bahwa apabila variabel x sama dengan nol maka variabel y mengalami 

penurunan sebesar – 0.945. Interpretasi pada Footlabels maksut dari bernilai nol adalah 

apabila variabel Kualitas Produk (X1) pada Footlabels apa adanya dan variabel Social 

Media Marketing (X2) tidak digunakan pada Footlabels, variabel Minat Beli (Y) akan 

mengalami penurunan sebesar 94,5% atau memiliki nilai – 0.945. Di lain sisi pihak 

Footlabels berkemungkinan tidak melanjutkan strategi pemasarannya, maka apabila 

Footlabels tidak melanjutkan dengan strategi social media marketing dan tidak 

memperhatikan penjagaan kualitas produk atau kualitas produk seadanya, maka minat 

beli dari konsumen Footlabels diperhitungkan akan menurun dengan nilai sebesar 94.5% 

atau – 0,945. Untuk nilai 0,355𝑋1 dalam persamaan regresi yang dihasilkan memiliki arti 

nilai koefisien variabel kualitas produk yaitu sebesar 0,355. Jika variabel kualitas produk 

dilakukan atau mengalami kenaikan satu satuan, sementara variabel lainnya konstan, 

maka minat beli akan meningkat sebesar 0,355 dan nilai koefisien variabel kualitas 

produk bernilai positif yang menandakan bahwa terdapat hubungan positif antara kualitas 
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produk terhadap variabel minat beli. Nilai 0,612𝑋2 dalam persaman regresi menandakan 

bahwa jika vaiabel social media marketing digunakan dan mengalami peningkatan satu 

satuan sedangkan variabel lainnya konstan, maka variabel minat beli mengalami 

peningkatan sebesar 0,612 (bernilai positif), sehingga hubungan antara social media 

marketing terhadap minat beli memiliki hubungan yang positif. Hubungan yang positif 

dalam persamaan regresi linear berganda yaitu ketika variabel independen mengalami 

penambahan nilai, maka variabel terikat juga akan ikut bertambah. Sedangkan apabila 

variabel independent mengalami penurunan maka variabel dependen atau terikat juga 

akan mengalami penurunan. Berbeda dengan hubungan yang negatif (berlawanan arah), 

penambahan atau peningkatan nilai variabel independen akan mengakibatkan penuruan 

terhadap variabel dependen dan penurunan nilai variabel independen akan membawa 

peningkatan terhadap nilai variabel dependen (Astriawati, 2016). Disebutkan dari 

persamaan regresi yaitu nilai 0.612 pada variabel X2 > 0.355 pada variabel X1, sehingga 

variabel X2 (social media marketing) lebih dominan. Alasan untuk lebih dominan 

dikarenakan responden atau konsumen yang dituju oleh pihak Footlabels memiliki 

kriteria yaitu konsumen yang menggunakan sosial media sebagai alat untuk berbelanja 

atau responden yang memiliki kebiasaan aktif menggunakan sosial media, sehingga 

variabel social media marketing lebih dominan. Maka untuk pihak Footlabels dapat 

menggunakan social media marketing ini dengan lebih optimal untuk menarik konsumen 

dan meningkatkan minat beli. 

Melalui uji regresi linear berganda, dapat juga mengetahui arah hubungan dari variabel 

yang digunakan sekaligus mengetahui tingkat kekuatan atau keeratan masing-masing 

variabel bebas (x) terhadap variabel terikat (y). Berdasarkan uji korelasi yang telah 

dilakukan diketahui bahwa hubungan antara variabel kualitas produk terhadap minat beli 

memiliki nilai sebesar 0.722 yang dikategorikan sebagai hubungan yang tinggi atau kuat, 

sedangkan hubungan variabel social media marketing terhadap variabel minat beli 

menunjukan nilai sebesar 0.806 yang dikategorikan sebagai hubungan yang sangat tinggi 

atau sangat kuat. Artinya apabila dibandingkan variabel kualitas produk dan social media 

marketing, social media marketing lebih berpengaruh terhadap minat beli dari konsumen. 

Untuk hubungan antara sesama variabel independen atau bebas yaitu kualitas produk 
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terhadap social media marketing memiliki nilai pearson corelation sebesar 0.615 yang 

dikategorikan sebagai hubungan yang tinggi atau kuat. 

5.3 Analisis Koefisien Determinasi 

Dalam penelitian ini, dilakukan uji determinasi yang bertujuan untuk mengetahui 

seberapa besar persentase variabel independen (bebas) yang digunakan memengaruhi 

variabel dependen (terikat). Dalam penelitian ini didapatkan nilai R Square sebesar 0,732 

yang artinya Kualitas Produk dan Social Media Marketing memengaruhi 73,2% minat 

beli konsumen. Sedangkan 26,8% lainnya dipengaruhi faktor lain diluar X1 dan X2 yang 

digunakan dalam penelitian ini. 

5.4 Analisis Uji F 

Uji F merupakan uji yang dilakukan mengetahui variabel independen yang digunakan 

dalam model regresi memiliki pengaruh secara stimultan atau secara bersama-sama 

memengaruhi variabel dependen. Uji ini dilakukan dengan membandingkan F hitung dan 

F tabel dengan tingkat signifikansi 0,05 atau 5%. Pengambilan keputusan dalam uji ini 

apabila F hitung > F tabel dan nilai signifikansi < 0,05 maka H0 ditolak yang berarti 

semua variabel independen yang digunakan dalam model regresi berganda secara 

serentak dan bersama-sama memengaruhi variabel dependen secara signifikan. 

Dalam penelitian ini, nilai F hitung = 146,204 > F-tabel = 3,081 dan nilai signifikansi = 

0,000 < 0,05, maka H0c ditolak yang berarti variabel independen kualitas produk dan 

social media marketing secara bersama-sama memengaruhi variabel dependen yaitu 

minat beli secara signifikan. 

5.5 Analisis Uji T 

Uji hipotesis T dalam analisis regresi linear berganda merupakan uji yang digunakan 

untuk mengetahui seberapa jauh efek yang diberikan dari variabel independen (bebas) 

terhadap variabel dependen (terikat). Pengambilan keputusan dalam uji hipotesis T dapat 

dilakukan dengan dua cara, yaitu dengan melihat nilai signifikansi dan membandingkan 

nilai t-hitung dan t-tabel. Jika nilai signifikansi < 0,05 atau nilai t-hitung > t-tabel maka 

H0 ditolak yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan pada variabel independen 

terhadap variabel dependen. Sebaliknya, jika nilai signifikansi > 0,05 atau t-hitung < t- 
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tabel, H0 diterima yang berarti tidak terdapat pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen. 

Dalam penelitian ini, hasil uji hipotesis T untuk variabel independen kualitas produk (X1) 

yaitu nilai signifikansi = 0,000 < 0,05 dan nilai t-hitung = 5,715 > t-tabel = 1,98 yang 

berarti H0a ditolak yang artinya terdapat pengaruh yang signifikan pada variabel kualitas 

produk terhadap minat beli. Untuk variabel social media marketing memperoleh nilai 

signifikansi = 0,000 < 0,05 dan nilai t-hitung = 9,191 > t-tabel = 1,98 yang berarti H0b 

ditolak yang artinya terdapat pengaruh yang signifikan pada variabel social media 

marketing terhadap variabel dependen (terikat) minat beli. 

5.6 Analisis Perbaikan Masalah 

Permasalahan yang dialami oleh pihak Footlabels merupakan permasalahan yang sangat 

umum di dunia bisnis. Pihak Footlabels ingin melakukan evaluasi strategi marketing yang 

telah dilakukan. Pihak Footlabels berkemungkinan menghentikan startegi marketing yang 

saat ini dilakukan, yaitu menjaga segi kualitas dari produknya dan social media untuk 

meningkatkan minat beli pada konsumen maupun calon konsumen. Footlabels tanpa ada 

perhitungan dan bukti nyata bahwa strategi marketing yang saat ini dilakukan memang 

belum sesuai yang diharapkan. Sehingga perlu suatu metode yang dapat membuktikan 

apakah strategi marketing yang dilakukan saat ini memberikan pengaruh kepada minat 

beli sesuai yang diharapkan. Penggunaan metode regresi linear berganda yang digunakan 

dalam penelitian ini terbukti berhasil dalam melakukan analisis pengaruh strategi 

marketing yang dilakukan terhadap minat beli. Melalui hasil yang telah diperoleh dari 

analisis regresi linear berganda, menunjukkan variabel kualitas produk dan social media 

marketing memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel minat beli, pihak 

Footlabels dapat melanjutkan strategi marketing saat ini yaitu dari segi perawatan produk 

supaya kualitas produk tetap terjaga dan social media marketing dengan terus melakukan 

peningkatan performa pada sosial media serta memperluas penggunaan sosial media 

sebagai sarana pemasaran. Pihak Footlabels juga dapat mengeksplor lebih terkait fitur 

media sosial seperti live produk, supaya bisa berinteraksi lebih terhadap konsumen 

sekaligus mempertahankan kepercayaan konsumen terhadap produk Footlabels atau 

Footlabels sendiri. 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1 Kesimpulan 

Berikut merupakan kesimpulan dari penelitian yang telah dilakukan. 

1. Melalui penelitian ini, diketahui bahwa variabel kualitas produk terbukti memiliki 

pengaruh terhadap minat beli konsumen. Hal ini juga ditunjukkan melalui uji 

korelasi yang telah dilakukan menghasilkan nilai sebesar 0,722 tergolong ke 

dalam hubungan yang tinggi atau kuat. Selain itu, arah hubungan antara kualitas 

produk terhadap minat beli menunjukkan arah hubungan yang positif (searah) dan 

memiliki nilai sig. (2-tailed) sebesar 0.000 < 0.05, artinya variabel kualitas produk 

membawa pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. 

2. Variabel social media marketing terbukti memliki pengaruh terhadap minat beli 

konsumen. Hal ini juga ditunjukkan melalui nilai pearson correlation pada uji 

korelasi sebesar 0,806 yang dikategorikan sebagai hubungan yang sangat tinggi 

atau sangat kuat. Selain itu hubungan variabel social media marketing terhadap 

variabel minat beli memiliki arah hubungan yang positif (searah) dan memiliki 

nilai sig. (2-tailed) sebesar 0.000 < 0.05. Sehingga membuktikan bahwa variabel 

social media marketing memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

minat beli konsumen. 

6.2 Saran 

Berikut ini merupakan saran yang dapat diberikan melalui penelitian ini. 

1. Menggunakan variabel lain untuk mengetahui pengaruh dari variabel lain selain 

Kualitas Produk dan Social Media Marketing. 

2. Untuk penelitian di masa yang akan datang, penggunaan metode regresi linear 

berganda bertujuan mengetahui pengaruh variabel bebas atau independen 

terhadap variabel terikat atau dependen, terbukti menunjukan performa yang baik. 

3. Dunia bisnis sepatu mengalami perubahan yang signifikan dari masa ke masa, 

sehingga pihak owner diharapkan terus melakukan evaluasi atau perbaikan secara 

terus menerus terkait manajemen bisnisnya. 
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4. Saran yang dapat diberikan kepada pihak Footlabels yaitu pihak Footlabels dapat 

terus melakukan teknik pemasaran yang saat ini sedang dilakukan. Bersamaan 

dengan hal itu Footlabels dapat meningkatkan performa pada sosial medianya 

serta memanfaatkan penggunaan sosial media yang lain sebagai alat pemasaran. 

Selain itu pihak Footlabels juga dapat melakukan pemeliharaan terhadap 

produknya atau perawatan supaya kualitas produk tetap terjaga dengan baik ketika 

diterima atau dipakai oleh konsumen, sekaligus dapat mempertahankan 

kepercayaan konsumen. 
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